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ABSTRAK 
KHASANAH, SALISATUN. 2019. Pengaruh Biaya Promosi dan Biaya 
Distribusi Terhadap Penjualan pada UD Rumah Herbal Ahdin 
Agency. Skripsi. Pendidikan Ekonomi. Fakultas Keguruan Dan 
Ilmu Pendidikan. Universitas Pancasakti Tegal. 
Pembimbing I : Dra. Hj. Dewi Apriani, Fr.M.M  
Pembimbing II : Neni Hendaryati, M.Pd 
Kata kunci : biaya promosi, biaya distribusi, penjualan. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh  : (1) Biaya Promosi 
terhadap Penjualan. (2) Biaya Distribusi terhadap Penjualan. (3) Biaya Promosi 
dan Biaya Distribusi terhadap Penjualan pada UD. Rumah Herbal Ahdin Agency. 
Sebagai populasi dalam penelitian ini adalah data dari biaya promosi, 
biaya distribusi dan penjualan UD.Rumah Herbal Ahdin Agency dari tahun 
2010-2018.. Data dikumpulkan dengan metode observasi,  metode wawancara 
dan dokumentasi. Analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif 
kuantitatif. 
Hasil penelitian menunjukan bahwa (1) terdapat pengaruh biaya promosi 
terhadap penjualan  (2) terdapat pengaruh biaya distribusi terhadap penjualan  (3) 
terdapat pengaruh biaya promosi dan biaya distribusi terhadap penjualan. 
Adapun saran yang diajukan untuk  perusahaan harus mempertahankan 
atau bila memungkinkan menggiatkan kegiatan promosi dan distribusi tersebut 
dengan cara meningkatkan biaya promosi dan biaya distribusi sehingga tujuan 
utama perusahaan tercapai. 
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ABSTRACT 
KHASANAH, SALISATUN. 2019. Pengaruh Biaya Promosi dan Biaya 
Distribusi Terhadap Penjualan pada UD Rumah Herbal Ahdin 
Agency. Research Project. Economics Education. Teacher 
Training and Education Faculty. Pancasakti Tegal University. 
First Advisor  : Dra. Hj. Dewi Apriani, Fr.M.M  
Second Advisor : Neni Hendaryati, M.Pd 
Keywords:  Promotion Cost, Distribution Cost, Sales 
This study aimed to investigate the effect of: : (1) Promotion Costs on 
Sales. (2) Distribution Costs on Sales. (3) Promotion Costs and Distribution 
Costs on Sales at UD Rumah Herbal Ahdin Agency. 
As the population in this study is data from promotion costs, distribution 
costs and sales of UD. Rumah Herbal Ahdin Agency from 2010-2018. The data 
was collected used some method there are  observation, interview and 
documentation. Analysis of the data used the descriptive analysis. 
The results of the study show that (1) there are effects of promotional 
costs on sales (2) there are effects of distribution costs on sales (3) there are 
effects of promotional costs and distribution costs on sales. 
The suggestions proposed for the company must maintain or if possible 
activate the promotion and distribution activities by increasing the promotion 
costs and distribution costs so that the main objectives of the company are 
achieved. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
Berkembangnya dunia usaha kecil dan menengah (UKM) saat ini 
memberikan tanda bahwa dunia usaha sudah mulai berkembang. Era 
globalisasi telah menuntut adanya perubahan paradigma lama dalam segala 
bidang,  salah satunya adalah pemasaran. UKM mempunyai peran yang 
strategis dalam pembangunan ekonomi nasional. Banyaknya jumlah UKM 
khususnya dalam bidang penjualan obat herbal menandakan bahwa dunia 
usaha semakin maju. Berikut data UKM dalam bidang penjualan obat 
herbal di Kota Tegal : 
Tabel 1.1 Daftar Nama UKM Obat Herbal Di Kota Tegal. 
No Nama Alamat 
1. Rumah Herbal Ahdin Agency Jl. Cipto Mangunkusumo, No.215 RT 
01 RW 08, margadana, pekauman, tegal 
barat, margadana, kota tegal, jawa 
tengah 52125 
2. Barokah Herbal Center Jl. Merpati No. 166, Randugunting, 
Tegal Selatan, Kota Tegal, Jawa Tengah 
52131 
3. Hakim Herbal Jl. Dr. Setia Budi No. 91, Mintaragen, 
Tegal Timur, Kota Tegal, Jawa Tengah 
52121 
4. Sumber wangi  Jl. Raya karanganyar no, ds, pekauman 
kulon, tuban, dukuhturi, kota tegal, jawa 
tengah 52192 
5.  Al-Faris Jl. Werkudoro No. 215, kejambon, tegal 
timur, kota tegal, jawa tengah 52124 
6. Herbal Arba Jl. Gajah mada no. 102, pekauman, tegal 
barat, kota tegal, jawa tengah 52125 
7.  Tiens Ruko no. 5 jalan merpati no. 42, 
pekauman, tegal barat, kota tegal, jawa 
tengah 52125 
8. Bintara Jl. Koloniel sugiono no. 183, 
kemandungan, tegal barat, kota tegal, 
jawa tengah 52117 
Sumber : UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
2 
 
 
 
Banyaknya jumlah tersebut mengakibatkan timbulnya persaingan. 
Persaingan yang terjadi tidak hanya mencakup bagaimana untuk 
meningkatkan produk, penentuan harga, maupun kualitas produk, namun 
yang lebih penting adalah bagaimana cara menjual barang tersebut. Hal ini 
diperkuat oleh pendapat Anoraga, (2007:57) yang menyatakan bahwa 
kemampuan menghasilkan produk tetapi tidak disertai kemampuan 
memasarkan produk tersebut adalah kehancuran. Persaingan yang terjadi 
saat ini tidak hanya bagaimana menghasilkan produk tapi juga meliputi 
persaingan dalam hal promosi dan distribusi. Persaingan bertujuan untuk 
mempertahankan dan mengembangkan usaha dengan cara mengalahkan 
pesaing lainnya. Oleh karena itu, setiap perusahaan harus mengambil 
langkah-langkah maju yang sejalan dengan tujuan perusahaan yaitu 
memaksimalkan penjualan. 
Semakin besar penjualan maka semakin besar pula keuntungan 
yang dapat diperoleh. Tujuan akhir yang ingin dicapai oleh perusahaan 
pada umumnya adalah keuntungan yang maksimal. Perusahaan dalam 
mencapai tingkat keuntungan yang maksimal maka tingkat biaya perlu 
direncanakan secara hati-hati. Perencanaan biaya yang baik harus 
dipusatkan pada hubungan antara tingkat pengeluaran dengan manfaat 
yang diperoleh dari pengeluaran tersebut. Kadang-kadang untuk 
mendapatkan manfaat tertentu perusahaan harus mengeluarkan biaya yang 
cukup besar. Untuk itu perusahaan harus mengeluarkan biaya promosi dan 
biaya distribusi yang besar. 
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Promosi merupakan salah satu variabel dari bauran pemasaran 
yang sangat penting. Salah satu usaha dalam mencapai tujuan yang 
maksimal adalah dengan cara melakukan kegiatan promosi, hal ini 
dilakukan agar konsumen dapat mengenal, meyakini dan selanjutnya akan 
membeli barang tersebut. Kegiatan promosi bertujuan untuk 
memperkenalkan produk yang akan dipasarkan sehingga konsumen 
mengenal dan diharapkan untuk membeli produk tersebut. Kegiatan 
promosi yang dilakukan oleh perusahaan maka memerlukan biaya, yang 
disebut biaya promosi. Biaya promosi yang dikeluarkan oleh perusahaan 
harus dipikirkan secara matang dan dapat dipertanggungjawabkan agar 
tidak terjadi pemborosan. 
Biaya promosi merupakan biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan 
akibat dari semua kegiatan promosi. Biaya promosi yang dikeluarkan oleh 
perusahaan diharapkan dapat bermanfaat sehingga biaya yang sudah 
ditetapkan harus digunakan seefektif mungkin. Kegiatan promosi yang 
tidak sejalan dengan rencana pemasaran perusahaan dapat berdampak pada 
pencapaian penjualan yang kurang maksimal. Promosi yang tidak 
terkendali dapat menurunkan tingkat penjualan, sehingga biaya yang 
dikeluarkan untuk promosi merupakan suatu pemborosan. Perusahaan 
harus memiliki kemampuan dalam mengelola dan memanfaatkan biaya 
promosi yang telah ditetapkan secara efektif. 
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Swastha (1984:240) yang mengatakan bahwa perusahaan yang 
memiliki dana lebih besar, kegiatan promosinya akan lebih efektif 
dibandingkan dengan perusahaan yang hanya mempunyai sumber dana 
yang lebih terbatas. Penelitian yang dilakukan oleh Azizah Karim (2010) 
menunjukan bahwa variabel biaya promosi berpengaruh signifikan 
terhadap peningkatan penjualan. Hal ini diperkuat dengan hasil penelitian 
yang dilakukan oleh Rasyid dan Suzan (2015) Biaya promosi memiliki 
pengaruh yang signifikan dengan arah positif terhadap penjualan, jika 
biaya promosi meningkat maka penjualan pun akan ikut meningkat dan 
begitu pula sebaliknya. Dapat disimpulkan bahwa biaya promosi 
merupakan faktor yang sangat penting dalam rangka meningkatkan 
penjualan. Penjualan akan meningkat dengan memaksimalkan dan 
mengefektifkan biaya promosi. 
Suatu kegiatan promosi akan lebih berhasil dengan baik bila 
didukung oleh distribusi yang tepat sehingga usaha untuk mecapai tingkat 
penjualan dapat maksimal. Distribusi adalah kegiatan penyaluran barang 
dari produsen ke konsumen. Distribusi digunakan untuk memasarkan 
produk ke tempat konsumen itu berada sehingga konsumen tidak perlu 
memikirkan masalah pengangkutan barang yang dibeli. Distribusi yang 
cepat dan tepat akan berpengaruh pada penjualan karena menyangkut 
kepercayaan konsumen pada produk tersebut.  
Setiap perusahaan dalam melaksanakan kegiatan penyaluran 
barang dan jasa tentu akan mengeluarkan sejumlah biaya, yang disebut 
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biaya distribusi. Banyak sedikitnya distribusi yang dilakukan akan 
mempengaruhi biaya distribusi yang akan dikeluarkan. Biaya yang 
dikeluarkan tersebut, baik dalam jumlah besar maupun kecil diharapkan 
dapat meningkatkan penjualan sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai. 
Perusahaan mengeluarkan biaya distribusi dimaksudkan agar konsumen 
yang membutuhkan produk tersebut dapat memperolehnya dalam waktu 
yang tepat, jumlah yang tepat dan dalam tempat yang tepat pula.  
Biaya distribusi merupakan semua biaya yang dikeluarkan 
produsen atas keseluruhan kegiatan dalam penyaluran barang dari 
produsen kepada konsumen. Biaya bisa dipandang sebagai batasan dari 
kemampuan perusahaan untuk mendistribusikan produk dan jasa serta 
untuk melayani dan mempengaruhi konsumen (Peter dan Olson, 
2014:285). Biaya distribusi yang dikeluarkan oleh perusahaan diharapkan 
dapat memaksimalkan penjualan. 
Biaya distribusi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
peningkatan penjualan hal tersebut menunjukan bahwa semakin besar 
biaya distribusi maka penjualan akan meningkat (Sari dan Hapsari, 2014). 
Hal ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Juanda dan  
Suzan (2015) bahwa biaya distribusi mempunyai hubungan yang searah 
dengan penjualan. Hal ini menunjukkan bahwa biaya distribusi 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan secara parsial. Biaya 
distribusi yang cukup dapat memaksimalkan kegiatan distribusi sehingga 
perusahaan dapat meningkatkan penjualan. 
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Dapat disimpulkan bahwa selain biaya promosi, perusahaan juga 
harus mengeluarkan biaya distribusi untuk memaksimalkan manfaat yang 
ditimbulkan dari pengeluaran biaya promosi. Biaya promosi dan biaya 
distribusi yang dikeluarkan oleh perusahaan dapat memaksimalkan 
kegiatan promosi dan distribusi, sehingga kepuasan konsumen akan 
produk tersebut dapat tercapai. Kepuasan konsumen yang maksimal akan 
berdampak pada tingkat penjualan karena perusahaan mampu menarik hati 
konsumen untuk terus membeli produk tersebut. 
Penjualan merupakan sumber hidup suatu perusahaan, karena dari 
penjualan dapat diperoleh laba. Besarnya laba yang diperoleh perusahaan 
bergantung pada besar kecilnya penjualan. Semakin besar penjualan maka 
semakin besar pula laba yang akan diperoleh, sehingga perusahaan harus 
mampu memikat konsumen dengan menentukan kegiatan promosi dan 
distribusi yang tepat.  
UD Rumah Herbal Ahdin Agency adalah salah satu UKM yang 
bergerak pada bidang penjualan produk obat herbal. UKM ini terletak di 
Desa Margadana Kota Tegal. Persaingan yang sangat ketat dalam bidang 
penjualan produk herbal membuat UD Rumah Herbal Ahdin Agency 
mengalami kenaikan maupun penurunan penjualan dalam artian tidak 
stabil. Kondisi tempat yang masih kecil serta kegiatan promosi dan 
distribusi yang kurang maksimal, UD Rumah Herbal Ahdin Agency ini 
mampu melakukan  kegiatan ekspor sampai ke luar negeri yaitu Hongkong 
dan Arab. Kegiatan promosi dan distribusi yang akan dilakukan tentunya 
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membutuhkan anggaran biaya dalam setiap kegiatannya. Dalam hal ini 
betapa kompleknya masalah tentang promosi dan distribusi bagi 
perusahaan. Berikut ini adalah data tentang penjualan produk dari UKM 
“Rumah Herbal Ahdin Agency” dari tahun 2014-2018. 
Tabel 1.2 Data Penjualan UKM “Rumah Herbal Ahdin 
Agency”Tahun 2014-2018. 
No Tahun Penjualan (rupiah) Persentase Interval 
1 2014 Rp.     796.662.000 17% Rp.    0 
2 2015 Rp.     880.387.000 19%  Rp.   83.725.000 
3 2016 Rp.     954.142.000 20%  Rp.   73.755.000 
4 2017 Rp. 1.061.999.500 22%  Rp. 107.857.500 
5 2018 Rp. 1.036.097.000 22%  Rp    25.902.500  
Sumber : UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Pada tabel di atas terlihat bahwa penjualan  pada “Rumah Herbal 
Ahdin Agency” dari tahun 2014 sampai dengan tahun 2017 mengalami 
kenaikan dengan rata-rata Rp.83.445.833/tahun, sedangkan pada tahun 
2018 terjadi penurunan sebesar Rp.25.902.500. Hal tersebut tentu sangat 
menarik untuk diteliti, banyaknya UKM yang juga bergerak di bidang 
usaha produk herbal tentu menjadikan persaingan  semakin ketat. 
Pentingnya penentuan bauran pemasaran yang tepat dapat mendukung 
keberhasilan perusahaan, sehingga tujuan utama perusahaan  dalam 
memperoleh penjualan yang maksimal dapat tercapai. 
Salah satu bauran pemasaran yang sangat penting adalah promosi. 
Promosi bertujuan untuk memberitahukan, membujuk dan mempengaruhi 
konsumen agar memutuskan untuk membeli produk yang ditawarkan. 
Promosi merupakan salah satu kegiatan dalam bidang pemasaran yang 
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bertujuan untuk meningkatkan penjualan dengan mempengaruhi dan 
membujuk konsumen. 
Distribusi adalah salah satu bauran pemasaran yang sama 
pentingnya dalam upaya untuk meningkatkan penjualan. Distribusi 
merupakan proses penyaluran barang dari produsen sampai ke tangan 
konsumen. Tujuan dari distribusi adalah untuk mempermudah penyaluran 
barang dari produsen sampai ke tangan konsumen,  sehingga konsumen 
dapat memperoleh barang yang mereka butuhkan atau inginkan secara 
tepat waktu. Perusahaan harus memilih kegiatan distribusi yang efektif  
sehingga pencapaian tujuan perusahaan dalam hal meningkatakan 
penjualan dapat tercapai secara maksimal. 
Berdasarkan gambaran umum permasalahan di atas, penulis tertarik 
untuk membahas masalah biaya promosi dan biaya distribusi yang 
dikaitkan terhadap penjualan dengan mengambil judul penelitian 
“Pengaruh Biaya Promosi dan Biaya Distribusi Terhadap Penjualan Pada 
UD Rumah Herbal Ahdin Agency.” 
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B. Identifikasi Masalah 
1. Persaingan yang sangat ketat dalam bidang penjualan produk herbal 
membuat UD Rumah Herbal Ahdin Agency mengalami kenaikan 
maupun penurunan penjualan dalam artian tidak stabil. 
2. Kondisi tempat yang masih terbilang kecil serta kegiatan promosi dan 
distribusi yang kurang masimal, namun UD “Rumah Herbal Ahdin 
Agency” mampu mengekspor produknya sampai keluar negeri. 
3. UD Rumah Herbal Ahdin Agency belum mengetahui secara detail 
seberapa besar pengaruh biaya promosi dan biaya distribusi terhadap 
penjualan. 
 
C. Pembatasan Masalah 
  Berdasarkan identifikasi masalah, maka dilakukan pembatasan 
tentang pentingnya biaya promosi dan biaya distribusi terhadap penjualan 
bagi UD Rumah Herbal Ahdin Agency, yaitu : 
1. Pengaruh biaya promosi terhadap penjualan pada UD Rumah Herbal 
Ahdin Agency. 
2. Pengaruh biaya distribusi terhadap penjualan pada UD Rumah Herbal 
Ahdin Agency. 
3. Pengaruh biaya promosi dan biaya distribusi terhadap penjualan pada 
UD Rumah Herbal Ahdin Agency. 
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D. Rumusan Masalah  
Berdasarkan permasalahan di atas, maka rumusan masalah didalam 
penelitian sebagai berikut : 
1. Adakah  pengaruh biaya promosi terhadap penjualan pada UD Rumah 
Herbal Ahdin Agency ? 
2. Adakah pengaruh biaya distribusi terhadap penjualan pada UD Rumah 
Herbal Ahdin Agency ? 
3. Adakah pengaruh biaya promosi dan biaya distribusi terhadap 
penjualan pada UD Rumah Herbal Ahdin Agency ? 
 
E. Tujuan penelitian 
Adapun tujuan penelitian yang dilakukan adalah : 
1. Untuk mengetahui  pengaruh biaya promosi terhadap  penjualan pada 
UD Rumah Herbal Ahdin Agency. 
2. Untuk mengetahui pengaruh biaya distribusi terhadap  penjualan pada 
UD Rumah Herbal Ahdin Agency. 
3. Untuk mengetahui pengaruh biaya promosi dan biaya distribusi 
terhadap  penjualan pada UD Rumah Herbal Ahdin Agency. 
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F. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat penelitian yang dilakukan adalah : 
1. Manfaat teoritis 
Sebagai sarana untuk menerapkan teori-teori manajemen pemasaran 
yang telah diperoleh di bangku kuliah dan sebagai acuan serta bahan 
pertimbangan bagi penelitian selanjutnya. 
2. Manfaat Praktis 
a. Bagi penulis 
Dapat memperdalam pengetahuan dan ilmu penulis tentang 
pengaruh biaya promosi dan biaya distribusi terhadap penjualan, 
sebagai sarana latihan penerapan ilmu yang didapat di bangku 
kuliah, serta untuk memenuhi salah satu syarat untuk mencapai 
kelulusan Program Studi Pendidikan Ekonomi SI pada Fakultas 
Keguruan dan Ilmu Pendidikan Universitas Pancasakti Tegal. 
b. Bagi perusahaan 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 
pertimbangan dan bahan pendukung dalam pengambil keputusan 
untuk masalah yang dihadapi terutama dalam mengambil kebijakan 
biaya promosi dan biaya distribusi agar tercapai penjualan yang 
maksimal. 
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c. Bagi pihak lain 
Diharapkan hasil penelitian ini dapat menambah referensi sebagai 
acuan dalam  penelitian dengan bahasan serupa sehingga penelitian 
dapat lebih baik dari yang sudah ada. 
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BAB II 
TINJAUAN TEORITIS, KERANGKA BERPIKIR, DAN HIPOTESIS 
A. Tinjauan Teoritis 
1. Pengertian Pemasaran   
 Pemasaran merupakan kegiatan yang sangat penting di dalam 
dunia usaha. Suatu perusahaan dituntut untuk dapat memasarkan 
produknya semaksimal mungkin agar perusahaan tetap bertahan dan 
berkembang. Hal ini sesuai dengan pendapat Swastha dan Handoko 
(2014:3) mendefinisikan bahwa pemasaran merupakan salah satu dari 
kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh perusahaan untuk 
mempertahankan kelangsungan hidupnya, untuk berkembang, dan 
mendapatkan laba. 
Putri (2017a:1) mengatakan bahwa pemasaran merupakan suatu 
proses sosial dan manajerial dimana individu-individu dan 
kelompok-kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 
inginkan dengan menciptakan dan saling mempertukarkan produk 
dan jasa serta nilai antara seseorang dengan orang lainnya. 
 
 Pemasaran merupakan kegiatan analisis perencanaan pelaksanaan 
dan pengendalian program-program yang telah dirancang secara 
cermat yang dibuat untuk menciptakan tukar-menukar sesuatu secara 
sukarela untuk mencapai sasaran sesuai dengan tujuan organisasi, 
Mustafa (2010:1.3). 
 Menciptakan kepuasan konsumen yang maksimal membuat target 
perusahaan tercapai dan perolehan laba akan sesuai dengan tujuan 
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perusahaan. Perusahaan harus memberikan kepuasan kepada 
konsumen dengan cara memberikan yang terbaik dalam pemenuhan 
kebutuhan. 
Hal ini diperkuat dengan pendapat Kertajaya dalam Alma, 
(2018:4) menekankan bahwa pemasaran sebagai visi, pemasaran 
harus menjadi suatu konsep bisnis stategis yang bisa memberikan 
kepuasan berkelanjutan, bukan kepuasan sesaat untuk tiga 
stakeholder utama di setiap perusahaan yaitu pelanggan, 
karyawan dan pemilik perusahaan. Sebagai misinya pemasaran 
akan menjadi jiwa bukan sekedar salah satu anggota tubuh suatu 
perusahaan, karena setiap seksi atau orang dalam perusahaan 
harus paham dan menjadi unsur pemasaran. 
 
 Dari definisi pemasaran menurut para ahli di atas, dapat 
disimpulkan bahwa Pemasaran merupakan kegiatan yang diarahkan 
dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen baik 
berupa barang maupun jasa dengan melihat keuntungan dari sisi 
produsen.  
Tujuan dari pemasaran menurut Putri (2017a:1) adalah menarik 
pelanggan baru dengan menciptakan suatu produk yang sesuai 
dengan keinginan konsumen, menjanjikan nilai superior, 
menetapkan harga menarik, mendistribusikan produk dengan 
mudah, mempromosikan secara efektif serta mempertahankan 
pelanggan yang sudah ada dengan tetap memegang prinsip 
kepuasan pelanggan. 
 
 Pemasaran merupakan kegiatan yang sangat penting bagi 
perusahaan karna apabila kegiatan  pemasaran dilakukan secara 
maksimal maka perusahaan dapat bertahan, berkembang dan 
memperoleh penjualan yang maksimal.   
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2. Pengertian Bauran Pemasaran 
 Bauran pemasaran merupakan kombinasi beberapa kegiatan yang 
sangat penting yang harus dilakukan oleh perusahaan. Sudayat 
(2014:13) mengemukakan bahwa bauran pemasaran adalah kombinasi 
penawaran produk, penetapan harga, metode promosi, dan sistem 
distribusi untuk menjangkau kelompok konsumen tertentu.  
 Hise dalam Putri (2017:72) mengatakan bauran pemasaran adalah 
kombinasi dari kegiatan-kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh 
perusahaan untuk memasarkan barang dan jasa tertentu selama periode 
waktu tertentu dan pasar tertentu. Promosi digunakan untuk 
menginformasikan kepada orang-orang mengenai produk dan 
membujuk para pembeli dipasar sasaran sebuah perusahaan. 
 Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran 
(marketing mix) merupakan kegiatan-kegiatan dari pemasaran yang 
dilakukan oleh perusahaan sebagai upaya untuk mencapai tujuan 
perusahaan yang maksimal. 
Adapun 4 elemen pokok dalam marketing mix : 
a. Strategi produk 
  Salah satu komponen bauran pemasaran yang terpenting 
adalah produk. Keberadaannya merupakan penentu bagi program 
bauaran pemasaran lain, misalnya penentuan harga, program 
promosi, maupun kegiatan pendistribusiannya. Selain itu produk 
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merupakan sesuatu yang esensial mampu untuk memenuhi 
kebutuhan pasar. 
b. Strategi harga  
  Suatu perusahaan harus menetapkan harga untuk pertama 
kalinya, yakni ketika : 
1) Perusahaan tersebut mengembalikan atau menciptakan suatu 
produk baru. 
2) Perusahaan tersebut baru pertama kali memperkenalkan produk 
regulernya. 
3) Perusahaan akan mengikuti lelang atas suatu kontrak kerja 
baru. 
  Harga memiliki peranan yang sangat penting termasuk 
dalam hal pertukaran pemasaran (marketing exchange). Terdapat 
empat tipe dasar dari biaya konsumen (consumer cost), yaitu : 
uang, waktu, aktivitas kognitif dan usaha pelaku. 
c. Strategi distribusi  
  Secara garis besar, pendistribusian dapat diartikan sebagai 
kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan 
mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen kepada 
konsume, sehingga penggunaannya sesuai dengan yang diperlukan 
(jenis, jumlah, harga, tempat dan saat dibutuhkan).  
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d. Strategi promosi 
  Strategi adalah tindakan perencanaan, implementasi dan 
pengendalian komunikasi dari organisasi kepada pelanggan dan 
audiens sasaran (target audiens) lainnya. Strategi promosi 
mengkombinasikan periklanan (advertising), penjualan personal 
(personal selling), promosi penjualan (sales promotion), publisitas 
dan hubungan masyarakat (publicity and publicrelation), dan 
pemasaran langsung (direct marketing) dalam suatu program 
terkoordinasi untuk berkomunikasi dengan pembeli dan pihak 
lainnya yang mempengaruhi keputusan pembelian. Aktifitas 
promosi memberikan pengaruh yang penting untuk keberhasilan 
penjulan perusahaan. 
  Dari beberapa definisi di atas dapat disimpulkan bahwa 
bauran pemasaran merupakan Kegiatan-kegiatan yang perlu 
dikombinasikan dan di koordinasikan agar perusahaan seefektif 
mungkin. Jadi, perusahaan/organisasi tidak hanya sekedar memilih 
kombinasi yang terbaik saja, tetapi juga harus mengkoordinasikan 
berbagai macam elemen dari marketing mix tersebut. 
3. Biaya 
a.  Pengertian biaya 
 Biaya merupakan unsur yang sangat penting dalam 
melakukan kegiatan-kegiatan perusahaan. Rudianto (2012:27) 
mengatakan biaya merupakan pengeluaran ekonomis yang 
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diperlukan untuk kegiatan operasional perusahaan dalam 
memperoleh barang dan jasa. Pelaksanaan kegiatan-kegiatan 
operasional perusahaan dalam rangka untuk mencapai tujuan 
perusahaan tentu akan menimbulkan sejumlah biaya. 
Sujarweni (2015:9) mengemukakan bahwa biaya 
mempunyai dua pengertian yaitu pengertian secara luas dan 
secara sempit. Biaya dalam arti luas adalah pengorbanan 
sumber ekonomi yang diukur dalam satuan uang dalam 
usahanya untuk mendapatkan sesuatu untuk mencapai 
tujuan tertentu baik yang sudah terjadi dan belum terjadi 
baru direncanakan. Biaya dalam arti sempit adalah 
pengorbanan sumber ekonomi dalam satuan uang untuk 
memperoleh aktiva. 
 
  Mulyadi (2015:23) biaya merupakan objek yang diproses 
oleh akuntansi biaya. Dalam arti luas biaya adalah pengorbanan 
sumber ekonomi, yang diukur dalam satuan uang, yang telah 
terjadi atau yang kemungkinan akan terjadi untuk tujuan tertentu. 
Hal ini diperkuat dengan pendapat Halim (2016:3) biaya dalam 
pengertian yang luas merupakan pengorbanan yang telah terjadi 
atau mungkin akan terjadi untuk mencapai tujuan tertentu. 
  Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa 
biaya merupakan suatu pengorbanan yang dikeluarkan oleh 
perusahaan yang dapat diukur dalam satuan uang dengan tujuan 
untuk memperoleh manfaat yaitu peningkatan laba di masa yang 
akan datang.  
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b. Penggolongan biaya 
  Kegiatan-kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan 
memerlukan sejumlah biaya. Biaya tersebut dikelompokan 
berdasarkan kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan. Halim 
(2016:5) mengatakan penggolongan biaya yang tepat adalah 
dengan menggunakan konsep “different costs for different 
purposes”, yang maksudnya bahwa biaya digolongkan atas dasar 
tujuan penggunaan dari data biaya tersebut. Penggolongan biaya 
dimaksud antara lain adalah : 
1) Berdasarkan hubungan dengan produk 
a) Biaya produksi  
Yakni biaya-biaya yang berhubungan langsung dengan 
produksi dari suatu produk dan akan dipertemukan 
(dimatchkan) dengan penghasilan (inventories). Biaya ini 
terdiri atas : biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung 
dan biaya overhead pabrik. 
b) Biaya periodik 
Yakni baiya-biaya yang lebih berhubungan dengan waktu 
dibanding dari unit yang produksi (produk). Contoh dari 
biaya ini adalah : biaya administrasi dan umum, biaya 
pemasaran. 
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2) Berdasarkan periode akuntansi pembukuan 
a) Pengeluaran modal (capital expenditure) 
Yakni biaya-biaya yang dikeluarkan yang manfaatnya 
dinikmati oleh lebih dari satu periode akuntansi  (biaya satu 
tahun). Contoh biaya ini : biaya perbaikan gedung yang 
relatif besar yang manfaatnya lebih dari satu tahun. 
b) Pegeluaran penghasilan 
Yakni biaya-biaya yang dikeluarkan yang hanya 
bermanfaat dalam satu periode akuntansi (kurang atau sama 
dengan satu tahun). Pengeluaran ini akan menjadi 
“expense” (biaya) diperiode saat terjadinya biaya itu. 
3) Berdasarkan hubungannya dengan volume produksi/kegiatan 
perusahaan  
a) Biaya variabel 
Yakni biaya-biaya yang selalu berubah secara proporsional 
(sebanding) sesuai dengan perbandingan volume kegiatan 
perusahaan. Contoh utama biaya ini : biaya bahan baku, 
biaya tenaga kerja langsung, sebagian dari biaya overhead 
seperti biaya listrik, gas dan air yang dibayar  sesuai dengan 
pemakaian, depresiasi yang dihitung atas dasar unit 
produksi (satuan unit output). 
b) Biaya semi variabel atau semi tetap  
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Yakni biaya yang selalu berubah tetapi perubahannya tidak 
proporsional (sebanding) dengan perubahan kegiatan 
volume perusahaan. Contoh biaya ini : gaji 
salesman/salesgirl yang sistem penggajiannya dengan gaji 
tetap plus presentase tertentu dari penjualan, biaya reparasi 
dan pemeliharaan dan lain-lain. 
c) Biaya tetap  
Yakni biaya yang besar kecilnya tidak dipengaruhi oleh 
besar kecilnya volume perusahaan. Contoh : biaya 
penyusutan yang dihitung dengan metode garis luruh, upah 
yang tetap untuk beberapa periode tertentu. 
4) Berdasarkan dalam hubungan untuk tujuan pengawasan 
a) Biaya standar 
Yakni biaya yang telah ditentukan terlebih dahulu 
(diperkirakan akan terjadi) dan apabila terjadi penyimpanan 
terhadapnya, maka biaya standar ini yang dianggap benar. 
b) Biaya taksiran 
Yakni biaya yang ditaksir terlebih dahulu ( diperkirakan 
akan terjadi), dan apabila terjadi penyimpangan 
terhadapnya makan yang dianggap betul adalah biaya 
sesungguhnya. 
c) Biaya sesungguhnya 
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Yakni biaya-biaya yang sungguh-sungguh terjadi atau biaya 
yang dibebankan. 
5) Berdasarkan dalam hubungannya dengan departemen produksi 
a) Biaya departemen produksi 
Yakni biaya yang dibebankan atas diperhitungkan pada 
bagian departemen yang secara langsung menangani 
pembuatan barang (produk). Contoh : biaya bahan baku 
departemen produksi X. 
b) Biaya departemen pembantu 
Yakni biaya yang dibebankan pada departemen yang 
menyediakan fasilitas/memberikan servis untuk departemen 
lain (dengan departemen produksi atau departemen 
pembantu lainya). Contoh : biaya gaji departemen 
pembantu listrik. 
c) Biaya langsung departemen 
Yaitu biaya-biaya yang langsung terjadi pada tiap 
departemen. 
d) Biaya tidak langsung departemen 
Yakni biaya-biaya yang diperhitungkan terhadap suatu 
departemen karena departemen tersebut menggunakjan 
fasilitas departemen lainnya. 
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6) Berdasarkan dalam hubungan dengan fungsi-fungsi yang ada 
diperusahaan 
a) Biaya produksi 
Yakni total biaya bahan baku, biaya tenaga kerja dan biaya 
overhead pabrik dalam rangka memproduksi produk.  
b) Biaya pemasaran  
Yakni biaya yang dikeluarkan dalam rangka memasarkan 
produk yang dihasilkan. Misalnya : biaya iklan, gaji penjual 
dan lain-lain. 
c) Biaya administrasi dan umum 
Yakni biaya yang dikeluarkan dalam rangka mengarahkan, 
mengendalikan dan mengoperasikan perusahaan. Misalnya 
: biaya gaji direksi, biaya surat, telepon dan lain-lain. 
d) Biaya keuangan  
Yakni biaya yang dikeluarkan dalam rangka mendapatkan 
dana untuk operasi perusahaan. Misalnya : biaya bunga. 
 
4. Promosi dan Biaya Promosi 
a. Promosi  
  Promosi merupakan salah satu bauran pemasaran yang 
sangat penting bagi perusahaan dalam menyampaikan informasi 
produk kepada konsumen. Simamora, (2007:614) mengatakan 
promosi merupakan pengkomunikasian informasi antara penjual 
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dan pembeli potensial atau pihak-pihak lainnya dalam saluran guna 
mempengaruhi sikap dan perilakunya. Promosi adalah 
pengkomunikasian informasi antara penjual dan pembeli atau 
pihak-pihak lainnya guna mempengaruhi sikap dan perilakunya. 
Promosi adalah usaha yang dilakukan organisasi untuk 
menginformasikan, membujuk, serta mengingatkan pasar terhadap 
organisasi itu sendiri atau produk dari organisasi (Mowen dan 
Minor dalam Syaharuddin, 2015). 
  Cara perusahaan dalam mengenalkan produk kepada 
konsumen adalah dengan melakukan kegiatan promosi. Peter 
(2014:204) mengemukakan bahwa promosi merupakan kegitan 
pemasar penyampaian informasi mengenai produknya dan 
membujuk konsumen agar membelinya. Seperti semua strategi 
pemasaran, promosi dirasakan konsumen sebagai aspek sosial dan 
aspek fisik lingkungan yang dapat mempengaruhi respons afektif 
dan respons kognitif konsumen juga perilaku terbukanya. 
  Kegiatan promosi ditujukan untuk memberikan informasi, 
membujuk, serta memperingatkan konsumen akan produk dengan 
tujuan untuk menciptakan penjualan yang diinginkan. Mustofa 
(2010:1.3) Promosi  adalah usaha yang dilakukan oleh penjual 
untuk membujuk pembeli agar menerima atau menjual lagi atau 
menyarankan kepada orang lain untuk memakai produk, pelayanan 
atau ide yang dipromosikan. 
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  Promosi merupakan salah satu usaha yang dilakukan 
perusahaan untuk mengkomunikasikan produk yang ditawarkannya 
(Priansah, 2017:37). Kegiatan promosi yang dilakukan oleh 
perusahaan diharapkan konsumen akan mengetahui produk 
tersebut dan kemudian membelinya. 
  Promosi adalah sejenis komunikasi yang memberikan 
penjelasan untuk meyakinkan calon konsumen tentang barang dan 
jasa. Menurut Alma (2018:181) Tujuan utama promosi ialah 
memberi informasi, menarik perhatian dan selanjutnya memberi 
pengaruh kepada konsumen untuk membeli produk tersebut 
sehingga dapat meningkatkan penjualan. 
  Dari beberapa definisi menurut para ahli di atas dapat 
disimpulkan bahwa promosi merupakan salah satu kegiatan dari 
bauran pemasaran yang sangat penting sebagai upaya untuk 
memperkenalkan produk kepada konsumen dengan cara 
komunikasi yang bersifat mempengaruhi (persuasif) dan berharap 
konsumen tertarik kemudian membeli produk tersebut. Kegiatan 
promosi yang  dilaksanakan dengan baik dapat mempengaruhi 
konsumen mengenai dimana dan bagaimana konsumen 
membelanjakan pendapatannya. Promosi dapat membawa 
keuntungan baik bagi produsen maupun konsumen.  
  Bauran promosi merupakan beberapa pilihan kegiatan 
promosi yang bisa digunakan oleh perusahaan. Putri, (2017:118) 
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mengemukakan 5 komponen dalam bauran promosi sebagai 
berikut : 
1) Periklanan (Advertising) 
Periklanan merupakan suatu bentuk presentasi non personal 
atau missal dan promosi ide, barang, dan jasa dalam media 
masa yang dibayar oleh suatu sponsor tertentu.  
2) Penjualan personal (Personal selling) 
Penjualan personal merupakan suatu bentuk interaksi langsung 
dengan satu calon pembeli atau lebih untuk melakukan 
presentasi, menjawab pertanyaan dan menerima pesanan. 
Penjualan personal merupakan alat yang paling efektif dalam 
hal biaya pada tahapan lebih lanjut dalam proses pembelian, 
terutama dalam membangun preferensi, keyakinan dan 
tindakan pembeli. 
3) Promosi penjulan (Sales promotion) 
Promosi penjualn merupakan insentif jangka pendek dalam 
aktivitas promosi untuk merangsang pembelian suatu produk 
dengan cara yang bervariasi, seperti pameran dagang, insentif 
penjualan, kupon, dan sebagainya. 
4) Publisitas dan hubungan masyarakat (publicity and public 
relation) 
Publisitas dan hubungan masyarakat merupakan simulasi non 
personal terhadap permintaan barang, jasa dan ide dengan 
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berita komersial yang berarti dalam media massa dan tidak 
dibayar untuk mempromosikan dan atau melindungi citra 
perusahaan atau produk individualnya. 
5) Pemasaran langsung (direct marketing) 
Pemasaran langsung merupakan bentuk promosi dengan 
menggunakan surat, telephone, facsimile, e-mail, dan alat 
penghubung nonpersonal lainnya untuk berkomunikasi secara 
langsung dengan atau mendapatkan tanggapan langsung dari 
pelanggan tertentu dan calon pelanggan.  
b. Biaya promosi 
  Berdasarkan penggolongan biaya dapat diketahui bahwa 
biaya promosi termasuk ke dalam kelompok biaya menurut fungsi-
fungsi yang ada di perusahaan yaitu biaya pemasaran. 
Penggolongan biaya tergantung untuk apa biaya itu digunakan dan 
tidak semua biaya dapat digunakan untuk menyajikan informasi 
biaya. Rangkuti, Freddy (2009:56) mengatakan biaya promosi 
adalah pengorbanan ekonomis yang dikeluarkan perusahaan untuk 
melakukan promosinya. Biaya promosi merupakan biaya yang 
keluarkan oleh perusahaan akibat kegiatan penyampaikan 
informasi produk kepada konsumen yang dilakukan oleh 
perusahaan.   
Siswanto dalam Syaharuddin (2015) menjelaskan bahwa 
biaya promosi merupakan pengeluaran dalam satuan uang 
dan potensial dalam rangka kegiatan memperkenalkan 
produk, meyakinkan dan mengingatkan kembali manfaat 
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produk kepada pembeli dengan sasaran dan harapan agar 
mereka tergerak hatinya dan secara sukarela mambeli 
produk. 
 
  Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan 
suatu program pemasaran, apapun berkualitas suatu produk, harga 
yang relative terjangkau, dan tersedia di pasaran, tetapi bila 
konsumen belum pernah mendengar dan tidak yakin bahwa produk 
itu akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan 
membelinya. Biaya promosi merupakan sejumlah dana yang 
dikucurkan perusahaan ke dalam promosi untuk meningkatkan 
penjualan (Simamora dalam Sari dan Hapsari, 2014).  
  Dari beberapa definisi di atas dapat disimpulkan bahwa 
untuk mencapai tujuan usaha maka perusahaan memerlukan biaya. 
Setiap tindakan yang akan dilakukan oleh perusahaan berkaitan 
dengan biaya promosi harus dipikirkan secara matang agar dapat 
dipertanggung jawabkan sebagai keputusan dari pihak manajemen. 
Dapat disimpulkan bahwa biaya promosi juga disebut sebagai 
pengorbanan ekonomis yang menjadi beban perusahaan untuk 
melaksanakan kegiatan promosinya. 
5.  Distribusi dan Biaya Distribusi 
a. Distribusi  
 Distribusi merupakan sub bagian dari variabel marketing 
mix yaitu meliputi menyalurkan, menyebarkan, mengirimkan serta 
menyampaikan barang yang akan dipasarkan kepada konsumen. 
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Putri (2017a:114) menyatakan bahwa saluran distribusi adalah rute 
atau rangkaian perantara, baik yang dikelola pemasar maupun yang 
independen, dalam menyampaikan barang dari produsen ke 
konsumen. 
  Distribusi dilakukan untuk memudahkan produsen dalam  
menyampaikan produk kepada konsumen. Priansah (2017b:37) 
saluran distribusi merupakan perencanaan dan pelaksanaan 
program penyaluran produk melalui saluran distribusi yang tepat, 
waktu yang tepat, dan oleh yang diinginkan konsumen. Saluran 
distribusi adalah lembaga-lembaga distributor atau lembaga-
lembaga penyalur yang mempunyai kegiatan untuk menyalurkan 
atau menyampaikan barang-barang dan jasa-jasa dari wirausaha ke 
konsumen, (Anggiani, 2018:154).  
  Konsumen dalam memperoleh barang yang diinginkan 
perlu sebuah pelantara dari produsen. Tan (2012:13) menyatakan 
bahwa saluran distribusi merupakan suatu jalur yang dilalui oleh 
arus barang-barang dari produsen ke perantara dan akhirnya 
sampai kepada pemakai. Definisi ini masih bersifat sempit, dan 
istilah barang sering diartikah sebagai suatu bentuk fisik. Definisi 
yang lebih luas mengatakan bahwa saluran distribusi adalah 
sekelompok pedagang dan agen perusahaan yang 
mengkombinasikan pemindahan fisik dan nama dari suatu produk 
untuk menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu. 
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  Dari berbagai definisi diatas dapat disimpulkan bahwa 
saluran distribusi merupakan cara penyaluran barang yang dipilih 
oleh perusahaan untuk menyampaikan produk dari produsen 
sampai ketangan konsumen. Hal ini bertujuan agar konsumen 
dapat dengan mudah mendapatkan produk yang mereka inginkan 
tanpa perlu memikirkan bagaimana dan kapan barang tersebut 
sampai.  
  Saluran distribusi merupakan sebuah jaringan organisasi 
yang melaksanakan fungsi-fungsi yang menghubungkan produsen 
dengan para pemakai akhir. Fungsi utama dari saluran distribusi 
adalah menyalurkan barang dari wirausaha atau produsen ke 
konsumen, maka usaha dalam melaksanakan dan menentukan 
saluran distribusi harus melakukan pertimbangan yang baik. 
Adapun fungsi-fungsi dari distribusi menurut Anggiani (2018:154), 
yaitu : 
1) Information, yaitu mengumpulkan informasi penting tentang 
konsumen dan pesaing untuk merencanakan dan membantu 
pertukaran. 
2) Promotion, yaitu pengembangan dan penyebaran komunikasi 
persuatif tentang produk yang ditawarkan.  
3) Negotiation, yaitu mencoba untuk menyepakati harga dan 
syarat-syarat lain, sehingga memungkinkan perpindahan hak 
pemilikan. 
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4) Ordering, yaitu pihak distributor memesan barang kepada 
usaha. 
5) Payment, yaitu pembeli membayar tagihan kepada penjual 
melalui bank atau lembaga keuangan lainnya. 
6) Title, yaitu perpindahan kepemilikan barang dari suatu 
oerganisasi atau orang kepada organisasi/orang lain. 
7) Physical possesion, yaitu menyangkut dan menyimpan barang-
barang dari bahan mentah hingga barang jadi dan akhirnya 
sampai kekonsumen akhir. 
8) Financing, yaitu meminta dan memanfaatkan dana untuk 
biaya-biaya dalam pekerjaan saluran distribusi. 
9) Risk taking, yaitu menanggung risiko sehubungan dengan 
pelaksanaan pekerjaan saluran distribusi. 
Fungsi dari kegiatan distribusi adalah untuk memudahkan 
produsen dan konsumen dalam bertukar infomasi kemudian 
sebagai akses pelantara barang dari produsen sampai ke tanggan 
konsumen. 
 Beberapa cara penyaluran barang dari produsen ke konsumen 
menurut Alma (2018:51), yaitu : 
1) Penyaluran langsung dari produsen ke konsumen. 
Ada produsen atau industri kerajinan rumah, menyalurkan 
barang langsung ke konsumen. Hal ini sulit dilakukan pada 
industri-industri besar. 
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2) Penyaluran semi langsung. 
Dalam hal ini ada satu perantara, yaitu menggunakan saluran 
perdagangan eceran. 
3) Penyaluran tak langsung, melalui lebih dari suatu perantara. 
 Perusahaan dalam menyalurkan produknya ke konsumen ada 
beberapa cara, hal tersebut bergantung pada jenis industri besar 
atau kecil. Perusahaan harus bisa menentukan cara penyaluran 
barang dengan tepat sehingga konsumen dapat dengan mudah 
memperoleh barang dengan mudah. 
Putri, (2017:115) mengatakan ada tiga strategi yang dapat 
digunakan dalam intensitas kegiatan distribusi, yaitu : 
1) Distribusi eksklusif, mencakup jumlah perantara yang sangat 
terbatas yang menangani barang atau jasa perusahaan.  
2) Distribusi selektif, mencakup penggunaan lebih dari beberapa 
perantara yang bersedia menjual produk tertentu. 
3) Distibusi intensif, dalam strategi ini produsen menempatkan 
barang dan jasa sebanyak mungkin di toko. 
Perusahaan harus menentukan jumlah perantara untuk 
ditempatkan sebagai pedagang besar mapun kecil, kemudian 
perusahaan perlu menentukan banyaknya jumlah saluran distribusi 
yang akan ditetapkan. 
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 Ada beberapa alternatif jenis saluran yang dapat digunakan 
berdasarkan jenis produk dan segmen pasarnya, menurut Tan 
(2012:21), yaitu : 
1) Saluran distribusi barang konsumsi 
Penjualan barang konsumsi ditujukan untuk pasar konsumen 
yang umumnya dijual melalu perantara. 
2) Saluran distribusi barang industri 
Karena karakteristik yang ada pada barang industri berbeda 
dengan barang konsumsi, maka saluran distribusi yang 
dipakainya juga tidak sama. Saluran distribusi barang industri 
mempunyai kemungkinan atau kesempatan yang sama bagi 
setiap produsen untuk menggunakan kantor atau cabang 
penjualan yang digunakan untuk mencapai lembaga distribusi 
berikutnya. 
3) Saluran distribusi jasa 
Konsep saluran distribusi tidak hanya terbatas pada saluran 
distribusi barang berwujud. Produsen jasa juga menghadapi 
masalah serupa yakni bagaimana hasil mereka dapat diperoleh 
sampai ke tangan konsumen. Pemasaran jasa perantara 
merupakan cara lain untuk meluaskan distribusi. Sebagai 
contoh : beberapa pihak mengadakan pengaturan dengan 
perusahaan agar gaji pegawainya dapat langsung dimasukan 
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dalam rekening pegawai pada bank itu. Jadi, majikan menjadi 
perantara dalam distribusi jasa bank. 
b. Biaya Distribusi 
Kegiatan penyaluran barang dari tangan produsen hingga 
tangan konsumen tentu akan menimbulkan biaya sehingga 
perusahaan harus mengeluarkan biaya distribusi sebagai usaha 
untuk mendukung pencapaian penjualan yang maksimal. Hal ini 
sesuai dengan pendapat Adisaputro dan Asri, (2013: 313) 
menyatakan bahwa biaya distribusi adalah biaya-biaya yang 
dikeluarkan oleh perusahaan untuk memasarkan barang atau 
menyampaikan barang ke pasar.  
Ardiyos dalam Sari dan Hapsari (2015) biaya distribusi adalah 
biaya yang terjadi guna memasarkan atau mengirimkan suatu 
produk. Biaya distribusi merupakan biaya yang dikeluarkan oleh 
perusahaan dalam rangka mendukung kegiatan distribusi agar lebih 
efektif sehingga penjualan dapat maksimal. 
Biaya distribusi termasuk kedalam penggolongan biaya 
menurut fungsinya yaitu biaya pemasaran. Biaya distribusi 
merupakan biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan yang 
ditimbulkan karena adanya kegiatan distribusi yang dilakukan oleh 
perusahaan sebagai upaya untuk memaksimalkan penjualan. Biaya 
distribusi mencakup transportasi, pemprosesan pemesanan, biaya 
kerugian bisnis, biaya pengiriman inventaris, dan penanganan 
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bahan (Peter dan Olson, 2014:285). Dapat disimpulkan bahwa 
biaya distribusi merupakan semua biaya yang dikeluarkan dalam 
rangka memasarkan barang dari tangan produsen sampai ke tangan 
konsumen sehingga tujuan utama perusahaan dapat tercapai. 
Adisaputro dan Asri, (2013: 314) merencanakan besarnya biaya 
distribusi digunakan berbagai cara pendekatan yaitu :  
1) Diperkirakan secara langsung. Cara ini sangat subyektif 
sifatnya sehingga banyak sekali kelemahan-kelemahannya.  
2) Dengan pertimbangan keadaan persaingan. Pada dasarnya 
apabila tingkat tingkat persaingan dirasakan semakin ketat, 
maka biaya distribusi terpaksa diperbesar. 
3) Dengan menentukan persentase tertentu dari penjualan 
4) Dengan menentukan jumlah tertentu untuk setiap unit barang 
yang terjual 
5) Dengan memperlihatkan tingkat keuntungan tahun lalu. 
Apabila keuntungan tahun yang lalu besar, maka biaya 
distribusi untuk tahun berikutnya juga besar, karena pesaing-
pesaing yang yang dihadapi akan lebih banyak. 
6) Berdasarkan return on invesment. Yaitu imbangan antara 
tingkat keuntungan dengan investasi. 
7) Task mothod. 
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6. Penjualan 
 Tujuan utama perusahaan adalah untuk memperoleh pendapatan. 
Jusuf (2008:30) menyatakan bahwa penjualan adalah pendapatan yang 
diperoleh perusahaan akibat penyerahan barang/jasa dari bisnis 
utamanya. Penjualan yang didiperoleh akan menjadi tolak ukur 
keberhasilan perusahaan karna dengan penjualan perusahaan dapat 
bertahan, berkembang dan bersaing dengan perusahaan lain. 
 Semakin besar tingkat penjualan maka pencapaian keuntungan 
perusahaan akan semakin tinggi. Soemarso dalam Juanda dan Suzan 
(2014) mengemukakan penjualan adalah jumlah yang dibebankan 
kepada pembeli karena penjualan barang baik secara kredit atau tunai. 
Semakin banyak transaksi yang dilakukan oleh pembeli dan penjual, 
maka semakin banyak pula tingkat penjualan yang  didapat. Penjualan 
merupakan tujuan utama dilakukannya kegiatan perusahaan (Rangkuti, 
Freddy, 2009:57). 
 Berdasarkan definisi-definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa 
penjualan merupakan hasil dari kegiatan pemasaran yang menjadi 
tolak ukur keberhasilan perusahaan. Penjualan merupakan interaksi 
antara penjual dan pembeli agar terjadi suatu transaksi jual beli yang 
diharapkan dapat memberikan keuntungan bagi penjual serta 
memberikan kepuasan kepada pembeli. Jadi, dengan adanya penjualan 
maka akan terjadi pertukaran barang antara penjual dan pembeli. 
Semakin pandai seseorang dalam kegiatan penjualan maka semakin 
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besar pula keberhasilan dalam mencapai tujuan. Sebagai penjual harus 
memberikan pelayanan yang maksimal agar kepuasan konsumen 
terpenuhi. Kepuasan yang diberikan diharapkan konsumen akan 
menjadi pelanggan yang baik. Tingkat keberhasilan perusahaaan dalam 
mencari keuntungan bergantung pada kemampuan perusahaan dalam 
menjual produknya, sehingga jika perusahaan tidak memiliki 
kemampuan dalam menjual maka perusahaan akan mengalami 
kerugiaan.  
 Teknik penjualan merupakan cara-cara atau kiat-kiat yang 
dilakukan oleh penjual dalam rangka meraih konsumen. Ada lima 
langkah dalam melakukan cara-cara penjualan menurut Sudayat 
(2014:11), yaitu : 
a. Tentukan kebutuhan dan keinginan pelanggan  
  Menentukan kebutuhan konsumen haruslah terlebih daluhu 
diadakan semacam pengamatan atau penelitian sederhana terhadap 
kebutuhan konsumen, misalnya barang atau jasa apa yang 
dibutuhkan dan diinginkan konsumen, berpapa jumlahnya, siapa 
yang membutuhkan dan kapan mereka memerlukan ? 
b. Pilihlah pasar sasaran khusus 
  Ada tiga jenis pasar sasaran khusus, yaitu : 
1) Pasar individu, adalah pasar yang memberikan layanan kepada 
individu-individu tertentu untuk memenuhi kebutuhan secara 
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individual. Jenis pasar ini sangat cocok untuk perusahaan kecil 
dan menengah. 
2) Pasar khusus, yaitu pasar yang memberikan pelayanan khusus 
untuk konsumen tertentu, misalnya petani, pegawai negeri, 
pedagang dan sebagainya. Jenis pasar khusus sangat cocok 
untuk perusahaan kecil.  
3) Pasar tersegmentasi, yaitu pasar yang menyediakan pelayanan 
bagi kelas konsumen tertentu, misalnya untuk pelnggan kelas 
berpendapatan tinggi, kelas pelanggan berpendapatan sedang 
dan kelas pelanggan berbendapat rendah. Konsumen 
dikelompokan berdasarkan geografi (desa, kota), demografis 
(jenis kelamin, usia, pendapatan, tingkat pendidikan) dan kelas 
sosial (tingkat sosial, gaya hidup), serta faktor perilaku.  
c. Tetapkan posisi pasar 
  Setelah menentukan segmentasi pasar, perusahaan harus 
menentukan posisi pasar yang ingin diduduki segmen tersebut. 
Menetapkan posisi pasar ialah menyusun produk ditempat yang 
lebih jelas, khas, sehingga menimbulkan hasrat terhadap produk 
tersebut dalam pikiran konsumen daripada produk sejenis yang 
lain.  
d. Tempatkan strategi penjualan dalam persaingan 
  Perusahaan harus lebih siap untuk melakukan bauran 
pemasaran sebagai strategi dalam pengelolaan perusahaan. Bauran 
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pemasaran adalah kombinasi penawaran produk, penetapan harga, 
metode promosi, dan sistem distribusi untuk menjangkau 
kelompok konsumen tertentu. 
e. Pilihan strategi penjualan yang paling tepat 
  Memilih strategi dengan menempatkan keempatbauran 
pemasaran, produk, harga, promosi, dan distribusi. Untuk 
melakukan program penjualan harus dilakukan tahapan-tahapan 
sebagai berikut. 
1) Persiapan sebelum penjualan  
Kegiatan pada tahap ini adalah mempersiapkan tenaga 
penjualan dengan memberikan pengertian tentang barang yang 
akan dijual, pasar yang akan dituju, dan teknik penjualannya. 
2) Penentuan lokasi pembeli potensial 
Tahap kedua adalah menentukan lokasi dari segmen pasar yang 
menjadi sasarannya. Dari lokasi inilah dapat disusun daftar 
calon pembeli atau pembeli potensial. 
3) Pendahuluan  
Sebelum melakukan penjualan, penjual harus mempelajari 
semua masalah tentang calon pembelinya. Selain itu, perlu juga 
mengetahui tentang produk atau merk apa yang sedang 
digunakan dan bagaimana reaksi konsumen untuk membeli 
suatu produk. Beberapa informasi perlu dikumpulkan untuk 
mendukung penawaran produk kepada pembeli, misalnya 
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tentang kebiasaan membeli, kegemaran dan kesukaan 
konsumen. Semua merupakan pendekapan pendahuluan 
terhadap pasar.  
4) Melakukan penjualan 
Penjualan permulaan dilakukan untuk memikat calon 
konsumen, kemudia diusahakan untuk mengetahui daya tarik 
mereka, dan pada akhirnya penjual melakukan pemjualan 
kepada pembeli. 
5) Pelayanan sesudah penjualan (purna jual)  
Kegiatan penjualan tidak berakhir pada saat pembeli membeli 
dan membayar barang yang dibelinya, tetapi perlu memberikan 
pelayanan purna jual. Pelayanan purna jual diberikan untuk 
barang-barang tahan lama seperti elektornika, lemari es, 
kendaraan bermotor, televisi. Pelayanan purna jual ini banyak 
macamnya, seperti garansi, reparasi dan pengantaran barang. 
 
B. Telaah Penelitian terdahulu 
 Telaah penelitian terdahulu sangat penting sebagai dasar pijakan 
atau acuan dalam rangka menyusun penelitian ini. Kegunaannya untuk 
mengetahui hasil yang telah dilakukan oleh peneliti terdahulu. Berikut 
merupakan beberapa penelitian terdahulu : 
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Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 
No. Peneliti Judul Variabel Hasil 
1.  Arindra 
Diesnu 
Hernomo 
(2012) 
Pengaruh Biaya 
Promosi Dan 
Biaya Distribusi 
Terhadap Volume 
Penjualan Permen 
Tolak Angin Pada 
PT. Muncul 
Mekar Semarang. 
Variabel bebas 
: (X1) Biaya 
promosi, (X2) 
Biaya 
distribusi dan 
variabel 
terikat (Y) 
Volume 
penjualan. 
Dari perhitungan 
statistik dengan 
menggunakan analisis 
regresi sederhana 
diketahui biaya 
promosi terhadap 
volume  penjualan Y = 
5222,9 + 0,0000193 
X1, biaya distribusi 
terhadap volume 
penjualan Y = 5638,8 + 
0,00007478 X2. 
Melalui analisis 
regeresi berganda 
antara biaya promosi 
dan biaya distribusi 
secara bersama dapat 
mempengaruhi volume 
penjualan. Sedangkan 
dominan diberikan oleh 
biaya promosi. 
2. Hugo Aries 
Suprapto 
(2015) 
Pengaruh Biaya  
Distribusi Dan 
Biaya Promosi 
Terhadap Volume 
PenjualanProduk 
Pada PT. Enseval 
Putera 
Megatrating Tbk. 
(Kalbe Group). 
Variabel bebas 
: (X1) Biaya 
distribusi, (X2) 
Biaya Promosi 
dan variabel 
terikat (Y) 
Volume 
penjualan. 
Hasil menunjukan 
bahwa biaya distribusi 
dan biaya promosi 
memberikan hubungan 
positif terhadap volume 
penjualan. Hal ini 
menunjukan bahwa 
biaya distribusi dan 
promosi memberikan 
kontribusi pengaruh 
besar sebesar 73%. 
Sedangkan sisanya 
dipengaruhi oleh 
faktor-faktor lain. 
3. Noviandita 
Asari Ken 
Utami 
(2002) 
Pengaruh Biaya  
Ditribusi dan 
Biaya Promosi 
Terhadap  
peningkatan 
Volume 
Penjualan (Studi 
Kasus Pada 
Perusahaan Jamu 
Tradisional Sapta 
Sari Yogyakarta) 
Variabel bebas 
: (X1) Biaya 
Distribusi, 
(X2) Biaya 
promosi dan 
variabel 
terikat (Y) 
Volume 
penjualan. 
 1. terdapat pengaruh 
yang positif  dan 
signifikan antara biaya 
distribusi terhadap 
volume penjualan. 
2. terdapat pengaruh 
yang positif  dan 
signifikan antara biaya 
distribusi terhadap 
volume penjualan  
3. terdapat pengaruh 
yang positif dan 
signifikan antara biaya 
distribusi dan biaya 
promosi terhadap 
volume penjualan. 
.4 Putri Noveda 
Amalia 
Pengaruh Biaya 
Promosi Dan 
Variabel bebas 
: (X1) Biaya 
Hasil penelitian 
menunjukan bahwa : 
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(2013) Biaya Distribusi 
Terhadap 
Omzet Penjualan 
Pada PT. Madu 
Baru. 
promosi, (X2) 
Biaya 
distribusi dan 
variabel 
terikat (Y)  
Omzet 
penjualan. 
1) Biaya promosi 
berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
omzet penjualan 
2) Biaya distribusi 
berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
omzet penjualan. 
3) Biaya promosi dan 
biaya distribusi secara 
bersama-sama 
mempunyai pengaruh 
positif dan  signifikan 
terhadap omzet  
penjualan. 
5. Akhmad 
Miftah 
Falah(2015) 
Pengaruh Biaya 
Promosi Dan 
Biaya Saluran 
Distribusi 
Terhadap 
Peningkatan 
Volume 
Penjualan Usaha 
Mikro Kecil Dan 
Menengah Batik 
”Arta Kencana” 
Taman Kabupaten 
Pemalang. 
Variabel bebas 
: (X1) Biaya 
Promosi, (X2) 
BiayaSaluran 
Distribusi dan 
variabel 
terikat (Y) : 
Volume 
penjualan. 
Hasil penelitian ini 
diperoleh bahwa 
terdapat pengaruh yang 
signifikan antara biaya 
promosi terhadap 
volume penjualan. 
Sedangkan hasil Uji F 
diperoleh bahwa 
variabel biaya Promosi 
dan biaya saluran 
Distribusi,secara 
bersama-sama 
mempunyai pengaruh 
yang signifikan 
terhadap Volume 
Penjualan.  
 
Keterkaitan penelitian terdahulu dengan penelitian ini : 
1. Arindra Diesnu Hernomo, Universitas Diponegoro (2012) dalam 
penelitiannya yang berjudul ”Pengaruh Biaya Promosi dan Biaya 
Distribusi Terhadap Volume Penjualan Permen Tolak Angin Pada PT. 
Muncul Mekar Semarang”. Persamaannya terletak pada pengambilan 
variabel yang sama yaitu variabel biaya promosi dan biaya distribusi. 
Perbedaannya adalah penelitian ini dilakukan pada perusahaan besar 
yang sudah terkenal yaitu PT. Muncul Mekar Semarang 
denganmenggunakan tipe explanatory research. Sedangkan penelitian 
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saya dilakukan pada UMKM dalam bidang penjualan obat herbal di 
kota tegaldengan menggunakan tipe ex post facto. 
2. Hugo Aries Suprapto, Universitas Indraprasta PGRI, Jakarta (2015) 
dalam penelitiannya yang berjudul ”Pengaruh Biaya Distribusi dan 
Biaya Promosi Terhadap Volume PenjualanProduk Pada PT. Enseval 
Putera Megatrating Tbk. (Kalbe Group)”. Persamaannya terletak pada 
pengambilan variabel yang sama yaitu variabel biaya promosi dan biaya 
distribusi. Perbedaannya adalah penelitian ini dilakukan pada salah satu 
perusahaan pembuatan obat yaitu Kalbe Grup, sedangkan penelitian 
saya dilakukan pada salah satu toko penjualan obat herbal di Tegal.  
3. Noviandita Asari Ken Utami, Universitas Sanata Dharma yogyakarta 
(2002) dalam penelitiannya yang berjudul ”Pengaruh Biaya  Ditribusi 
dan Biaya Promosi Terhadap  peningkatan Volume Penjualan (Studi 
Kasus Pada Perusahaan Jamu Tradisional Sapta Sari Yogyakarta)”. 
Persamaan penelitian ini dengan penelitian saya adalah sama-sama 
menggunakan tipe ex post facto.  Perbedaannya terletak pada objek 
yang diteliti yaitupenelitian ini dilakukan pada perusahaan pembuatan 
jamu tradisional yaitu perusahaan jamu tradisional Sapta Sari 
Yogyakarta, sedangkan penelitian saya dilakukan pada salah satu toko 
penjualan obat herbal di kota Tegal.  
4. Putri Noveda Amalia, Universitas Negeri Yogyakarta (2013)  dalam 
penelitiannya yang berjudul ”Pengaruh Biaya Promosi Dan Biaya 
Distribusi TerhadapOmzet Penjualan Pada PT. Madu Baru”. 
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Persamaannya terletak pada pengambilan variabel yang sama yaitu 
variabel biaya promosi dan biaya distribusi. Perbedaannya adalah 
penelitian ini dilakukan pada salah satu perusahaan pabrik gula BUMN, 
sedangkan penelitian saya dilakukan pada salah satu toko penjualan 
obat herbal di Tegal. 
5. Akhmad Miftah Falah, Universitas Pancasakti Tegal(2015)dalam 
penelitiannya yang berjudul ”Pengaruh Biaya Promosi Dan Biaya  
Saluran Distribusi TerhadapPeningkatan Volume Penjualan Usaha 
Mikro Kecil Dan Menengah Batik ”Arta Kencana” Taman Kabupaten 
Pemalang”.Persamaan penelitian ini dengan penelitian saya adalah 
sama-sama menggunakan tipeex post facto. Perbedaannya terletak pada 
objek yang diteliti.Penelitianini melakukan penelitiannya pada salah 
satu UMKM yang bergerak dibidang pembuatan batik di kabupaten 
Pemalang, sedangkan penelitian saya dilakukan pada salah satu UKM 
yang bergerak dibidang penjualan obat herbal di Tegal. 
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C. Kerangka Berpikir  
 Berikut adalah gambaran yang berupa kerangka pemikiran untuk 
mewujudkan arah dari pemecahan dan analisa masalah yang dihadapi. 
 
 
    
   
  
 
Gambar 2.1Kerangka Berpikir 
Keterangan : 
Variabel terikat (Dependent variable) : Penjualan (Y) 
Variabel bebas (Independent variable) : Biaya promosi (X1) dan biaya 
distribusi (X2) 
Variabel terikat (Dependent variable) akan dipengaruhi oleh faktor-
faktor variabel bebas (Independent variable) antara lain : biaya promosi 
(X1) yang merupakan bagian dari kegiatan pemasaran yang mempunyai 
pengaruh terhadap variabel terikat (Dependent variable) yaitu penjualan 
(Y). Sedangkan biaya distribusi (X2) juga mempunyai pengaruh terhadap  
variabel terikat (Dependent variable) yaitu penjualan. 
 
 
Biaya Promosi 
(X1) 
Biaya 
Distribusi (X2) 
Penjualan  
 (Y) 
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D. Hipotesis 
Wahyudin (2015:93) hipotesis penelitian adalah jawaban 
sementara atas pertanyaan-pertanyaan yang telah diajukan dalam rumusan 
masalah penelitian. Berdasarkan latar belakang, tinjauan teoritis yang telah 
diuraikan sebelumnya, maka dapat dirumuskan hipotesisnya sebagai 
berikut : 
1. Hipotesis alternatif (Ha) 
a. Adanya pengaruh biaya promosi terhadap penjualan pada UD 
Rumah Herbal Ahdin Agency.  
b. Adanya pengaruh biaya distribusi terhadappenjualanpada UD 
Rumah Herbal Ahdin Agency. 
c. Adanya pengaruh antara biaya promosi dan biaya distribusi 
terhadap penjualan pada UD Rumah Herbal Ahdin Agency. 
2. Hipotesis nol (Ho) 
a. Tidak adanya pengaruh biaya promosi terhadap penjualan pada UD 
Rumah Herbal Ahdin Agency. 
b. Tidak adanya pengaruh biaya distribusi terhadappenjualanpada UD 
Rumah Herbal Ahdin Agency. 
c. Tidak adanya pengaruhantara biaya promosi dan biaya distribusi 
terhadap penjualan pada UD Rumah Herbal Ahdin Agency. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
A. Pendekatan, Jenis dan Desain  Penelitian 
1. Pendekatan penelitian  
Pendekatan dalam penelitian ini menggunakan metode deskriptif 
analisis dengan pendekatan kuantitatif, yaitu penelitian dengan data 
kuantitatif yang kemudian diolah dan dianalisis untuk diambil 
kesimpulan. Sugiono (2005:21) metode deskriptif merupakan suatu 
metode yang digunkan untuk menggambarkan atau menganalisis suatu 
hasil penelitian tetapi tidak digunakan untuk membuat kesimpulan 
yang lebih luas. Sedangkan pendekatan kuantitatif dapat diartikan 
sebagai metode penelitian yang berdasarkan pada filsafat positivisme, 
digunkan untuk meneliti pada populasi atau sempel tertentu, teknik 
pengambilan sampel pada umumnya dilakukan secara random, 
pengumpulan data menggunakan intrumen penelitian, analisis data 
bersifat kuantitatif/statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis 
yang tealh ditetapkan (Sugiono, 2005:13) 
2. Jenis penelitian 
Adapun jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian 
kuantitatif yang bersifat ex post facto. Menurut Wahyudin (2015:19) 
Penelitian ex post facto penelitidapat mengambil data yang telah ada 
atau yang telah terjadi dimasa lampau.Penelitian mengambil atau 
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menggali data dari peristiwa yang sudah terjadi kemudian 
mendeskripsikan dengan cara menginterprestasi data yang telah 
diolah, dimana peneliti akan menguji pengaruh variabel biaya promosi 
(X1) dan biaya distribusi (X2) terhadap penjualan (Y) UD. Rumah 
Herbal Ahdin Agency.  
3. Desain penelitian 
Desain penelitian merupakan semua daftar yang berisi apa yang 
harus dilakukan dan apa yang dilarang untuk dilakukan. Desain 
penelitian mengingatkan peneliti untuk melakukan ini, jangan 
melakukan itu, hati-hati dalam melakukan ini, dan seterusnya. 
Andriani dkk. (2016:3.16) desain penelitian adalah sebuah rencana, 
sebuah garis besar tentang bagaimana peneliti akan memahami bentuk 
hubungan antar variabel yang diteliti. Desain penelitian membantu 
peneliti untuk menjawab pertanyaan atau menguji hipotesis dengan 
memadai. Adapun desain penelitian ini diringkas dalam gambar bagan 
berikut ini :  
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Gambar 3.1 Desain Penelitian 
 
B. Variabel Penelitian 
Variabel penelitian merupakan segala sesuatu yang berbentuk apa 
saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh 
informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya (sugiyono, 
2018:38). Peneliti menentukan variabel yaitu variabel bebas (independent 
variable) dan variabel terikat (dependent variable).  
Variabel bebas (independent variable) merupakan variabel yang 
secara fungsional dapat mempengaruhi variabel lainnya (Wahyudin, 
2015:35). Variabel bebas (independent variable) dalam penelitian ini 
adalah biaya promosi (X1) dan biaya distribusi (X2). Biaya promosi adalah 
biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan dalam melakukan kegiatan 
Masalah Kajian Teori 
Hipotesis Penelitian 
Pengumpulan Data  
Uji Hipotesis dan 
Pembahasan  
Hipotesis Diterima  Hipotesis Ditolak 
Simpulan dan Saran 
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promosi. Sedangkan biaya distribusi adalah biaya yang dikeluarkan oleh 
perusahaan dalam melakukan kegiatan distribusi.  
Variabel terikat (dependent variable) merupakan variabel yang 
secara fungsional dipengaruhi oleh variabel independent (Wahyudin, 
2015:35). Variabel terikat dalam penelitian ini adalah penjualan. Penjulan 
merupakan pendapatan yang diperoleh perusahaan akibat kegiatan 
pemasaran. 
C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi  
Populasi merupakan himpunan yang lengkap dari satuan atau 
individu yang karakteristiknya ingin kita ketahui (Andriani, dkk 
2016:4.3). Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh biaya yang 
dikeluarkan Usaha Kecil dan Menengah “Rumah Herbal Ahdin 
Agency” untuk membiayai kegiatan promosi dan distribusi dalam 
upaya meningkatkan penjualan. Data tersebut secara keseluruhan 
sebagai berikut : 
Tabel 3.1 Data Biaya Promosi, Biaya Distribusi dan Penjualan 
UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” Tahun 2010-2018 
Tahun Biaya Promosi Biaya Distribusi Penjualan 
2010 26.350.000 42.250.000 582.600.000 
2011 26.657.000 43.727.000 634.364.000 
2012 26.964.000 44.204.000 684.689.000 
2013 27.278.000 44.714.000 754.758.000 
2014 27.581.000 45.198.000 796.662.000 
2015 27.910.000 45.701.000 880.387.000 
2016 28.229.000 46.205.000 954.142.000 
2017 28.946.500 45.435.000 1.061.999.500 
2018 28.555.000 46.719.000 1.036.097.000 
Total 248.470.500 404.153.000 7.385.698.500 
    Sumber : UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
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2. Sampel  
Sampel merupakan sebagian anggota populasi yang memberikan 
keterangan atau data yang diperlukan dalam suatu penelitian 
(Andriani, dkk 2016:4.4). Sampel dalam penelitian ini adalah biaya 
promosi,  biaya distribusi serta jumlah penjualan tahun 2014-2018. 
Data tersebut secara terperinci sebagai berikut : 
Tabel 3.2 Data Biaya Promosi, Biaya Distribusi dan Penjualan 
UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” Tahun 2014-2018 
Tahun Biaya Promosi Biaya Distribusi Penjualan 
2014 27.581.000 45.198.000 796.662.000 
2015 27.910.000 45.701.000 880.387.000 
2016 28.229.000 46.205.000 954.142.000 
2017 28.946.500 45.435.000 1.061.999.500 
2018 28.555.000 46.719.000 1.036.097.000 
Total  141.221.500 229.258.000 4.729.287.500 
 Sumber : UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
D. Teknik Pengumpulan Data 
1. Metode observasi  
Metode observasi merupakan suatu usaha sadar untuk mengumpulkan 
data yang dilakukan secara sistematis, dengan prosedur yang standar 
(Arikunto, 2013:265). Metode observasi merupakan pengumpulan 
data yang digunakan dengan cara mengamati dan mencatat secara 
sistematika terhadap objek yang diteliti. 
2. Metode wawancara  
Peneliti melakukan komunikasi secara langsung dan intens dengan 
sumber data, guna mendapatkan data atau informasi, berkaitan dengan 
aspek-aspek penting yang menjadi indikator atau substansi dalam 
variabel penelitian, (wahyudin:129). Metode wawancara merupakan 
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pengumpulan data dengan cara mengadakan wawancara secara 
langsung terhadap narasumber. 
3. Metode dokumentasi  
Metode dokumentasi yaitu mencari data mengenai hal-hal atau 
variabel yang berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah, 
prasasti, notulen rapat, lengger, agenda, dan sebagainya (Arikunto, 
2013:274). Metode dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data  
yang berasal dari catatan atau arsip yang ada di perusahaan. 
E. Instrumen Penelitian 
Instrumen penelitian merupakan suatu alat yang digunakan untuk 
mengumpulkan data dan informasi yang diinginkan/dibutuhkan oleh 
peneliti (Andriani, dkk 2016 : 5.6). Untuk memperoleh data yang akurat 
diperlukan alat pengumpulan data yang akurat.  
1. Metode Observasi  
Metode observasi dalam penelitian ini digunakan untuk memperoleh 
data dengan mengadakan pengamatan langsung terhadap objek 
penelitian, berikut daftar observasi yang telah disiapkan oleh peneliti 
dalam bentuk checklist : 
Tabel. 3.3 Daftar Metode Observasi 
No Daftar  
1. Mengamati kegiatan promosi yang dilakukan oleh UD Rumah Herbal 
Ahdin Agency 
2. Mengamati kegiatan distribusi yang dilakukan oleh UD Rumah 
Herbal Ahdin Agency 
3. Mengamati kegiatan penjualan yang dilakukan oleh UD Rumah 
Herbal Ahdin Agency 
4. Meneliti data biaya promosi, biaya distribusi dan  penjualan 
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2. Metode Wawancara 
Wawancara dalam penelitian ini dilakukan pada saat kegiatan observasi 
dengan tujuan memperoleh data secara langsung yang berupa informasi 
tentang UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency”. 
Berikut daftar pertanyaan wawancara yang dilakukan dengan pemilik 
toko yaitu bapak Ahmad Solekhudin.   
Tabel. 3.4 Daftar Wawancara 
No Pertanyaan 
1. Siapakah pendiri dari UD Rumah Herbal Ahdin Agency? 
2. Bagaimana sejarah berdirinya UD Rumah Herbal Ahdin Agency? 
3. Bagaimana perkembangan UD Rumah Herbal Ahdin Agency ? 
4. Berapa banyak jumlah pesaing dari UD Rumah Herbal Ahdin Agency 
di Kota Tegal ? 
5. Bagaimana jadwal jam kerja yang dilakukan oleh karyawan ? 
6. Apa saja kegiatan promosi yang dilakukan oleh UD Rumah Herbal 
Ahdin Agency ? 
7. Apa saja kegiatan distribusi yang dilakukan oleh UD Rumah Herbal 
Ahdin Agency ? 
8. Bagaimana kegiatan penjualan yang dilakukan oleh UD Rumah 
Herbal Ahdin Agency ? 
 
3. Metode Dokumentasi 
Metode dokumentasi dalam penelitian ini bertujuan untuk 
mengumpulkan data yang berasal dari catatan atau arsip yang ada pada 
UD Rumah Herbal Ahdin Agency. Berikut daftar data yang disiapkan 
oleh peneliti : 
Tabel. 3.5 Daftar Informasi Data 
No Daftar  
1. Data biaya promosi UD Rumah Herbal Ahdin Agency pada tahun 
2010-2018 
2. Data biaya distribusi UD Rumah Herbal Ahdin Agency pada tahun 
2010-2018 
3. Data penjualan UD Rumah Herbal Ahdin Agency pada tahun 2010-
2018 
4. Data nama produk UD Rumah Herbal Ahdin Agency 
5. Struktur organisasi perusahaan 
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Adapun definisi operasional variabel penelitian ini diuraikan 
sebagai berikut : 
Tabel 3.6 Operasional Variabel Penelitian 
Variabel  Konsep variabel  Indikator 
Biaya promosi (X1) Biaya promosi adalah 
pengorbanan ekonomis yang 
dikeluarkan perusahaan 
untuk melakukan 
promosinya, Rngkuti, 
Freddy (2009:56) 
Biaya promosi pada 
laporan keuangan UD 
“Rumah Herbal Ahdin 
Agency” dari tahun 
2014-2018. 
Biaya distribusi (X2) Biaya distribusi adalah 
biaya-biaya yang 
dikeluarkan oleh perusahaan 
untuk memasarkan barang 
atau menyampaikan barang 
ke pasar, Gunawan 
Adisaputro Dan Marwan 
Asri (2013:313) 
Biaya distribusi pada 
laporan keuangan UD 
“Rumah Herbal Ahdin 
Agency” dari tahun 
2014-2018. 
Penjualan (Y) Penjualan adalah pendapatan 
yang diperoleh perusahaan 
akibat penyerahan 
barang/jasa dari bisnis 
utamanya, Jopie Jusuf 
(2008:30). 
Jumlah unit produk 
yang terjual pada UD 
“Rumah Herbal Ahdin 
Agency” dari tahun 
2014-2018. 
 
F. Teknik Analisis Data  
Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis 
deskriptif. Sugiyono (2004:169) mengatakan bahwa analisis deskriptif 
adalah statistik yang digunakan untuk menganalisisa data dengan cara 
mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul 
sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku 
untuk umum atau generalisasi. 
 
 
 
55 
 
 
 
BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Deskripsi Data 
1. Data umum perusahaan 
a. Sejarah perusahaan 
UD. Rumah Herbal Ahdin Agency dirintis sendiri oleh 
bapak Ahmad Solekhudin pada tanggal 18 maret 2010. Sebelum 
mempunyai toko sendiri bapak Ahmad Solekhudin memasarkan 
produk dagangannya sendiri di lingkungan sekitar rumahnya. 
UD. Rumah Herbal Ahdin Agency sebelumnya beralamat 
di Jalan Kh Ahmad Dahlan No. 3, namun sekarang pindah di Jalan 
Cipto Mangunkusumo RT.001/08 No. 215 Kec. Margadana Kota 
Tegal. Jumlah produk yang dijual bapak Ahmad Solekhudin yang 
awalnya hanya beberapa produk berkat kegigihannya saat ini 
mencapai lebih dari 500 buah produk. 
b. Struktur organisasi perusahaan 
Bagan 4.1 Struktur organisasi UD. Rumah Herbal Ahdin 
Agency 
 
 
 
 
 
 
Sumber : UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Direktur 
Manager Operasional 
Kepala Toko 
Sales  Administrasi  Gudang  kasir Pengiriman  Pramuniaga  
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Tugas dan fungsi masing-masing bagian adalah sebagai berikut : 
1) Direktur 
Direktur berkewajiban untuk menentukan kebijakan yang telah 
ditetapkan perusahaan serta sebagai penanggungjawab atas 
segala masalah yang berhubungan dengan kegiatan perusahaan. 
2) Kepala Toko 
a) Memimpin jalannya usaha toko dari mulai dibuka sampai 
ditutup 
b) Mengarahkan para karyawan untuk bekerja sesuai tugasnya 
masing-masing 
c) Mengkoordinasi para karyawan 
d) Membuat laporan bulanan 
e) Mengatur para karyawan untuk bekerja dengan baik 
f) Mengatur karyawan bila kurang disiplin 
g) Memberi sanksi bila teguran tersebut tidak direspon  
h) Bila poin satu dan poin dua tidak diindahkan, maka kepala 
toko berhak melaporkan kepada direktur atau pemilik toko 
3) Sales  
a) Melakukan kegiatan promosi 
b) Melakukan kegiatan penjualan 
c) Memberi berbagai pelayanan kepada pelanggan seperti 
bimbingan teknis dan konsultasi permasalahan  
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d) Mencari informasi tentang pesaing di lapangan untuk 
disampaikan kepada manajemen agar dapat diolah menjadi 
strategi atau taktik untuk masa mendatang 
e) Ikut membantu menentukan pengalokasian produk 
seandainya terjadi keterbatasan persediaan barang dari 
pabrik 
f) Mencari prospek untuk pelanggan baru 
4) Administrasi 
a) Menyetorkan uang ke bank 
b) Mencatat pemasukan dan pengeluaran  
c) Mengambil uang untuk gaji karyawan 
d) Menata jumlah pengeluaran untuk gaji karyawan setiap 
bulan 
5) Gudang 
a) Membuat laporan pertanggungjawaban mengenai 
persediaan produk dagang 
b) Mengawasi dan mengevaluasi kegiatan pergudangan untuk 
mengetahui penyimpangan yang terjadi sehingga dapat 
dilakukan perbaikan 
c) Membuat rencana stok produk yang sesuai dengan 
permintaan pemasaran, sehingga tidak terjadi penumpukan 
6) Kasir  
a) Memindahkan nama barang dan daftar harga ke komputer  
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b) Menerima pembayaran uang dari konsumen 
c) Merekap laporan harian, bulanan dan tahunan 
d) Mengoreksi data penjualan 
e) Menegur konsumen apabila ada kesalahan dalam 
pembayaran 
f) Menegur pramuniaga apabila terdapat kesalahan dalam 
mencatat nota barang 
7) Pengiriman  
a) Bertanggungjawab dalam mengatur pengiriman barang  
b) Merencanakan dan mengatur jadwal pengiriman barang ke 
konsumen 
c) Bertanggungjawab atas ketersediaan kendaraan angkutan 
baik internal mapun eksternal 
8) Pramuniaga  
a) Melayani konsumen 
b) Menata barang 
c) Mencatat barang yang telah dibeli 
d) Memesan produk baru dan produk yang telah habis 
e) Menyerahkan laporan penjualan setiap bulan 
f) Bertanggungjawab setiap departemennya masing-masing 
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c. Jam kerja  
Jam kerja karyawan UD. Rumah Herbal Ahdin Agency 
ditetapkan dari jam 08:00 sampai jam 17:00, namun terdapat 
perbedaan jam istirahat pada hari jumat.  
Tabel 4.1 Jam kerja karyawan UD. Rumah Herbal Ahdin 
Agency 
Hari Jam kerja Jam istirahat 
Senin – Sabtu 
08:00 – 12:00 WIB 
13:00 – 17:00 WIB 
12:00 - 13:00 WIB 
Pulang 
Kecuali Jumat 
08:00 – 11:00 WIB 
13:30 – 17:00 WIB 
11:00 - 13:30 WIB 
Pulang 
 
2. Data Khusus Perusahaan 
Berdasarkan judul penelitian yang diambil yaitu untuk mengetahui 
pengaruh biaya promosi dan biaya distribusi terhadap penjualan  UD. 
Rumah Herbal Ahdin Agency sehingga data yang diperlukan  harus 
relevan dan berkaitan. Data yang berkaitan dengan penelitian adalah 
sebagai berikut : 
a. Kegiatan promosi UD. Rumah Herbal Ahdin Agency 
Biaya promosi merupakan seluruh biaya yang dikeluarkan 
atas semua kegiatan promosi yang dilakukan. Promosi merupakan 
salah satu unsur dari pemasaran yang bertujuan untuk mengenalkan 
produk kepada konsumen. Bila konsumen tidak pernah mendengar 
dan tidak yakin bahwa produk tersebut berguna bagi mereka, maka 
mereka pun tidak akan pernah membelinya. Oleh karena itu, 
promosi berguna untuk mengenalkan dan menarik konsumen agar 
membeli produk tersebut. 
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Kegiatan promosi yang dilakukan oleh UD. Rumah Herbal 
Ahdin Agency dalam meningkatkan penjualan antara lain sebagai 
berikut : 
1) Advetising (Periklanan)  
Advertising pada dasarnya adalah bentuk presentasinon personal 
dengan mempromosikan ide, barang, dan jasa dalam media 
masa. UD. Rumah Herbal Ahdin Agency membuat kebijakan 
pemasangan iklan pada media online, surat kabar, brosur dan 
radio yang bertujuan untuk mengenalkan produk kepada 
konsumen. 
2) Promosi penjualan  
Promosi penjualan yang dilakukan oleh UD. Rumah Herbal 
Ahdin Agency adalah sebagai berikut : 
a) Hadiah  
Pemberian hadiah yang dilakukan oleh perusahaan bertujuan 
untuk menambah daya tarik kepada konsumen dan calon 
konsumen untuk meningkatkan pembelian produk. Hal ini 
juga bertujuan untuk menciptakan konsumen menjadi 
pelanggan. 
b) Bonus  
Bonus diberikan kepada perantara dagang dan pengecer agar 
lebih lebih dalam mempengaruhi konsumen sehingga banyak 
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yang membeli produk dari UD. Rumah Herbal Ahdin 
Agency. 
b. Kegiatan distribusi UD. Rumah Herbal Ahdin Agency 
Saluran distribusi merupakan cara penyaluran barang yang 
dipilih oleh perusahaan untuk menyampaikan produk dari produsen 
sampai ketangan konsumen. Distribusi yang efektif dan efisien 
diharapkan mampu meningkatkan jumlah penjualan. 
Pendistribusian produk UD. Rumah Herbal Ahdin Agency 
sudah mampu bekerjasama dengan toko/swalayan yang ada di Kota 
Tegal, Kabupaten Tegal, Kabupaten Brebes dan Kabupaten 
Pemalang, bahkan kegiatan distribusi juga sudah mencakup ke luar 
negeri seperti Arab dan Hongkong.  
c. Kegiatan penjualan UD. Rumah Herbal Ahdin Agency 
Tujuan utama sebuah perusahaan adalah untuk memperoleh 
keuntungan. Keuntungan didapat ketika hasil penjualan lebih besar 
dari pengeluaran. Penjualan merupakan jumlah uang yang diterima 
oleh UD. Rumah Herbal Ahdin Agency, semakin besar penjualan, 
maka semakin besar pula keuntungan yang diperoleh perusahaan. 
Kegiatan penjualan yang dilakukan oleh UD. Rumah 
Herbal Ahdin Agency adalah sebagai berikut : 
1) UD. Rumah Herbal Ahdin Agency melayani penjualan kepada 
konsumen secara langsung melalui penyediaan toko. 
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2) UD. Rumah Herbal Ahdin Agency melayani penjualan kepada 
konsumen secara online dengan melayani pembelian melalui 
media sosial. 
3) UD. Rumah Herbal Ahdin Agency melakukan kegiatan 
penjualan dengan mendistribusikan produk ke relasi-relasi dan 
toko/swalayan yang tersebar di Kota Tegal, Kabupaten Tegal, 
Kabupaten Brebes dan Kabupaten Pemalang.  
 
B. Analisis Data 
Data dalam penelitian ini merupakan data sekunder yang diperoleh 
dari perusahaan. Analisis deskriptif yang diperoleh adalah sebagai berikut: 
1. Deskripsi biaya promosi UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Tabel 4.2 Data Biaya Promosi UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Tahun 2014-2018 
Tahun Biaya Promosi 
2014 Rp   27.581.000 
2015 Rp   27.910.000 
2016 Rp   28.229.000 
2017 Rp   28.946.500 
2018 Rp   28.555.000 
Total 
Rp141.221.500 
Sumber : UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Berdasarkan tabel 4.2 data biaya promosi UKM “Rumah 
Herbal Ahdin Agency“ di atas diketahui bahwa pada tahun 2014 
total biaya promosi sebesar Rp. 27.581.000, pada tahun 2015 
mengalami kenaikan biaya promosi sebesar Rp. 27.910.000, 
kemudian pada tahun 2016 mengalami kenaikan kembali sebesar 
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Rp. 28.229.000, pada tahun 2017 kenaikan biaya promosi cukup 
tinggi dibandingkan dengan tahun-tahun sebelumnya yaitu sebesar 
Rp. 28.946.500, sedangkan pada tahun 2018 mengalami penurunan 
biaya promosi sebesar Rp. 28.555.000. 
Berdasarkan pada tabel 4.2 di atas secara statistik diperoleh 
gambaran sebagai berikut : 
Tabel 4.3 Deskripsi data biaya promosi (dalam rupiah) 
Variabel  Minimum  Maximum  Mean  Std. 
Deviation  
Biaya 
promosi 27581000,00 28946500,00 28244300,0000 534222,98715 
Sumber : SPSS Versi 16 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa rata-rata 
pengeluaran biaya promosi perusahaan dalam mendukung kegiatan 
promosinya adalah Rp. 28.244.300 dengan standar deviasi sebesar 
534222,98715 dan biaya promosi terendah sebesar Rp. 27.581.000, 
sedangkan biaya promosi tertinggi sebesar Rp. 28.946.500.  
 
2. Deskripsi biaya distribusi UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Tabel 4.4 Data Biaya Distribusi UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Tahun 2014-2018 
Tahun Biaya Distribusi 
2014 Rp     45.198.000 
2015 Rp     45.701.000 
2016 Rp     46.205.000 
2017 Rp     45.435.000 
2018 Rp     46.719.000 
Total 
Rp229.258.000 
Sumber : UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Berdasarkan tabel di atas data biaya distribusi UKM 
“Rumah Herbal Ahdin Agency“ di atas diketahui bahwa pada tahun 
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2014 total biaya distribusi sebesar Rp. 45.198.000, pada tahun 2015 
mengalami kenaikan biaya distribusi sebesar Rp. 45.701.000, 
kemudian pada tahun 2016 mengalami kenaikan kembali biaya 
distribusi sebesar Rp. 46.205.000, pada tahun 2017 mengalami 
penurunan biaya distribusi sebesar Rp. 45.435.000, sedangkan pada 
tahun 2018 mengalami kenaikan kembali biaya distribusi sebesar 
Rp. 46.719.000. 
 
Berdasarkan pada tabel 4.4 di atas secara statistik diperoleh 
gambaran sebagai berikut : 
Tabel 4.5 Deskripsi data biaya distribusi (dalam rupiah) 
Variabel  Minimum  Maximum  Mean  Std. Deviation  
Biaya 
distribusi 45198000,00 46719000,00 45851600,0000 612515,95898 
Sumber : SPSS Versi 16 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa rata-rata 
pengeluaran biaya distribusi perusahaan dalam mendukung kegiatan 
promosinya Rp. 45.851.600 dengan standar deviasi sebesar 
612515,95898 dan biaya distribusi terendah sebesar Rp. 
45.198.000,00, sedangkan biaya distribusi tertinggi sebesar Rp. 
46.719.000,00 
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3. Deskripsi penjualan UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Tabel 4.6 Data Penjualan UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” Tahun 
2014-2018 
Tahun Penjualan 
2014 Rp    796.662.000 
2015 Rp    880.387.000 
2016 Rp    954.142.000 
2017 Rp 1.061.999.500 
2018 Rp 1.036.097.000 
Total 
Rp 4.729.287.500 
Sumber : UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Berdasarkan tabel di atas data penjualan UKM “Rumah 
Herbal Ahdin Agency“ di atas diketahui bahwa pada tahun 2014 
total penjualan sebesar Rp. 796.662.000, pada tahun 2015 
mengalami kenaikan penjualan sebesar Rp. 880.387.000, kemudian 
pada tahun 2016 mengalami kenaikan kembali penjualan sebesar 
Rp. 954.142.000, pada tahun 2017 kenaikan penjualan cukup 
signifikan  sebesar Rp. 1.061.999.500, sedangkan pada tahun 2018 
mengalami penurunan penjualan sebesar Rp. 1.036.097.000 
Berdasarkan pada tabel 4.6 di atas secara statistik diperoleh 
gambaran sebagai berikut : 
Tabel 4.7 Deskripsi data penjualan (dalam rupiah) 
Variabel  Minimum  Maximum  Mean  Std. Deviation  
Penjualan 
796662000,00 1061999500,00 945857500,0000 109825370,53773 
 Sumber : data SPSS versi 16  
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 . Berdasarkan tabel di atas diperoleh rata-rata penjualan adalah 
Rp. 945.857.500 dengan standar deviasi sebesar 109825370,53773 
dan penjualan terendah sebesar Rp. 796.662.000, sedangkan penjualan 
tertinggi sebesar Rp. 1.061.999.500. 
 
4. Deskripsi Pengaruh Biaya Promosi terhadap Penjualan UKM 
“Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Mendeskripsikan pengaruh biaya promosi terhadap penjualan 
UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Tabel 4.8 Deskripsi Pengaruh Biaya Promosi terhadap 
Penjualan  
Tahun Biaya 
Promosi 
Interval Persentase 
Kenaikan 
Penjualan Interval Persentase 
Kenaikan 
2014 27.581.000 - 0% 796.662.000 - 0% 
2015 27.910.000 329.000 19% 880.387.000 83.725.000 29% 
2016 28.229.000 319.000 18% 954.142.000 73.755.000 25% 
2017 28.946.500 717.500 41% 1.061.999.500 107.857.500 37% 
2018 28.555.000 -391.500 - 22% 1.036.097.000 - 25.902.500 - 9% 
Sumber : data Excel yang diolah 
Pada tabel di atas dapat disimpulkan bahwa pada tahun 2015 
terjadi kenaikan biaya promosi sebesar Rp. 329.000 dengan persentase 
kenaikan 19%, diikuti kenaikan penjualan sebesar Rp. 83.725.000 
dengan persentase kenaikan sebesar 29%. Pada tahun 2016 terjadi 
kenaikan kembali biaya promosi sebesar Rp. 319.000 dengan 
persentase kenaikan 18%, diikuti kenaikan penjualan sebesar Rp. 
73.755.000 dengan persentase kenaikan sebesar 25%. Pada tahun 
2017 terjadi kenaikan biaya promosi yang cukup signifikan sebesar 
Rp. 717.500 dengan persentase kenaikan 41%, diikuti kenaikan 
penjualan sebesar Rp. 107.857.500 dengan persentase kenaikan 
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sebesar 37%.  Pada tahun 2018 terjadi penurunan biaya promosi 
sebesar Rp. -391.500 dengan persentase penurunan - 22%, diikuti 
penurunan penjualan sebesar Rp. - 25.902.500 dengan persentase 
penurunan sebesar - 9%.  
Kenaikan biaya promosi pada tahun 2015-2017 dipengaruhi oleh 
banyaknya kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan, dimana UD. 
Rumah Herbal Ahdin Agency melakukan kegiatan promosi dengan 
menerapkan kebijakan periklanan (pemasangan iklan pada media 
sosial, surat kabar, brosur dan radio) dan kebijakan promosi penjualan 
(pemberian hadiah dan bonus). Semua kegiatan tersebut 
mengakibatkan penjualan ikut meningkat, sedangkan pada tahun 2017 
penurunan biaya promosi dipengaruhi oleh kegiatan promosi berupa 
periklanan melalui radio dan surat kabar jarang digunakan. Kenaikan 
biaya promosi akibat dari semua kegiatan promosi yang dilakukan 
oleh perusahaan akan diikuti dengan kenaikan penjualan dari UD. 
Rumah Herbal Ahdin Agency, maka dapat disimpulkan bahwa 
kenaikan biaya promosi signifikan dengan kenaikan penjualan. 
 
5. Deskripsi Pengaruh Biaya Distribusi terhadap Penjualan UKM 
“Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Mendeskripsikan pengaruh biaya distribusi terhadap penjualan 
UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
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Tabel 4.9 Deskripsi Pengaruh Biaya Distribusi terhadap 
Penjualan 
Tahun  Biaya 
Distribusi 
 interval   Persentase 
Kenaikan  
Penjualan Interval Persentase 
Kenaikan 
2014 45.198.000       -  0% 796.662.000 - 0% 
2015 45.701.000   503.000  16% 880.387.000 83.725.000 29% 
2016 46.205.000  504.000  16% 954.142.000 73.755.000 25% 
2017 45.435.000  - 770.000  - 25% 1.061.999.500 107.857.500 37% 
2018 46.719.000  1.284.000  42% 1.036.097.000 - 25.902.500 - 9% 
Sumber : data Excel yang diolah 
Pada tabel di atas dapat disimpulkan bahwa pada tahun 2015 
terjadi kenaikan biaya distribusi sebesar Rp. 503.000 dengan 
persentase kenaikan 16%, diikuti kenaikan penjualan sebesar Rp. 
83.725.000 dengan persentase kenaikan sebesar 29%. Pada tahun 
2016 terjadi kenaikan kembali biaya distribusi sebesar Rp. 504.000 
dengan persentase kenaikan 16%, diikuti kenaikan penjualan sebesar 
Rp. 73.755.000 dengan persentase kenaikan sebesar 25%. Pada tahun 
2017 terjadi penurunan yang cukup tinggi biaya distribusi sebesar Rp. 
-770.000 dengan persentase penurunan -25%, namun variabel 
penjualan tetap mengalami kenaikan  sebesar Rp. 107.857.500 dengan 
persentase kenaikan sebesar 37%.  Pada tahun 2018 terjadi kenaikan 
kembali biaya distribusi sebesar Rp. 1.284.000 dengan persentase 
penurunan 42%, namun diikuti dengan penurunan penjualan sebesar 
Rp. - 25.902.500 dengan persentase penurunan sebesar - 9%. 
Kenaikan biaya distribusi pada tahun 2015 dan 2016 diikuti dengan 
kenaikan penjualan, sehingga dalam hal ini biaya distribusi signifikan 
dengan penjualan. Pada tahun 2017 biaya distribusi mengalami 
penurunan namun penjualan tetap mengalami kenaikan. Pada tahun 
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2018 biaya distribusi mengalami kenaikan kembali namun penjualan 
mengalami penurunan, dalam hal ini biaya distribusi pada tahun 2017 
dan 2018 tidak signifikan terhadap penjualan. Penurunan biaya 
distribusi yang terjadi pada tahun 2017 diakibatkan oleh sedikitnya 
kegiatan distribusi yang dilakukan oleh UD.Rumah Herbal Ahdin 
Agency. 
 
6. Deskripsi Pengaruh Biaya Promosi dan Biaya Distribusi terhadap 
Penjualan UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Mendeskripsikan pengaruh biaya promosi dan biaya dstribusi 
terhadap penjualan UKM “Rumah Herbal Ahdin Agency” 
Tabel 4.10 Deskripsi Pengaruh Biaya Promosi dan Biaya 
Distribusi terhadap Penjualan 
Tahun Biaya 
Promosi 
Interval Persentase 
Kenaikan 
 Biaya 
Distribusi 
 Interval   Persentase 
Kenaikan  
Penjualan Interval Persentase 
Kenaikan 
2014 27.581.000 - 0% 45.198.000       -  0% 796.662.000 - 0% 
2015 27.910.000 329.000 19% 45.701.000   503.000  16% 880.387.000 83.725.000 29% 
2016 28.229.000 319.000 18% 46.205.000  504.000  16% 954.142.000 73.755.000 25% 
2017 28.946.500 717.500 41% 45.435.000  - 770.000  - 25% 1.061.999.500 107.857.500 37% 
2018 28.555.000 -391.500 - 22% 46.719.000  1.284.000  42% 1.036.097.000 - 25.902.500 - 9% 
Sumber : data Excel yang diolah 
Pada tabel di atas dapat disimpulkan bahwa pada tahun 2015 
terjadi kenaikan biaya promosi sebesar Rp. 329.000 dengan persentase 
kenaikan 19%, kenaikan biaya distribusi sebesar Rp. 503.000 dengan 
persentase kenaikan 16%. Kenaikan tersebut diikuti dengan kenaikan 
penjualan sebesar Rp. 83.725.000 dengan persentase kenaikan 29%. 
Pada tahun 2016 terjadi kenaikan kembali biaya promosi sebesar Rp.  
319.000 dengan persentase kenaikan 18%, kenaikan biaya distribusi 
sebesar Rp. 504.000 dengan persentase kenaikan 16%. Kenaikan 
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tersebut diikuti dengan kenaikan penjualan sebesar Rp. 73.755.000 
dengan persentase kenaikan sebesar 25%. Pada tahun 2017 terjadi 
kenaikan biaya promosi sebesar Rp. 717.500 dengan persentase 
kenaikan sebesar 41%, namun pada variabel biaya distrbusi 
mengalami penurunan sebesar Rp. - 770.000 dengan persentase 
penurunan - 25%. Kenaikan biaya promosi dan penurunan biaya 
distribusi variabel penjualan mengalami kenaikan  sebesar Rp. 
107.857.500 dengan persentase kenaikan sebesar 37%.  Pada tahun 
2018 terjadi penurunan biaya promosi sebesar Rp. -391.500 dengan 
persentase penurunan sebesar - 22%, namun pada variabel biaya 
distribusi mengalami kenaikan kembali sebesar Rp. 1.284.000 dengan 
persentase penurunan 42%. Penurunan biaya promosi dan kenaikan 
biaya distribusi, variabel penjualan mengalami penurunan sebesar Rp. 
- 25.902.500 dengan persentase penurunan sebesar - 9%. 
Pada tahun 2015 dan 2016 biaya promosi dan biaya distribusi 
mengalami kenaikan dengan diikuti kenaikan dari penjualan, dalam 
hal ini biaya promosi dan biaya distribusi signifikan terhadap 
penjualan. Pada tahun 2017 biaya promosi mengalami kenaikan dan 
biaya distribusi mengalami penurunan dengan diikuti kenaikan 
penjualan. Pada tahun 2018 biaya promosi mengalami penurunan dan 
biaya distribusi mengalami kenaikan dengsn diikuti penurunan 
penjualan, dalam hal ini biaya promosi dan biaya distribusi tidak 
signifikan terhadap penjualan.  
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E. Pembahasan 
1. Pengaruh Biaya Promosi terhadap Penjualan pada UD Rumah 
Herbal Ahdin Agency. 
Promosi merupakan salah satu bagian dari marketing mix yang 
sangat penting, dimana promosi merupakan kegiatan memperkenalkan 
produk kepada konsumen dengan tujuan agar konsumen tertarik 
kemudian membeli produk tersebut. Promosi yang baik sangat 
dibutuhkan perusahaan untuk meningkatkan penjualan. Semua 
kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan memerlukan biaya-
biaya yang disebut biaya promosi. Hal tersebut didukung dengan teori 
yang dikemukakan oleh Rangkuti, Freddy (2009:56), biaya promosi 
adalah pengorbanan ekonomis yang dikeluarkan perusahaan untuk 
melakukan promosinya. Semakin besar Biaya promosi yang 
dikeluarkan oleh perusahaan maka penjualan akan meningkat. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kenaikan biaya promosi 
pada tahun 2015-2017 selalu diikuti oleh peningkatan penjualan, 
begitupun saat terjadi penurunan biaya promosi pada tahun 2018 
variabel penjualan ikut mengalami penurunan. Artinya, setiap 
kenaikan dan penurunan biaya promosi akan diikuti oleh kenaikan dan 
penurunan penjualan. Hasil penelitian ini mendukung penelitian 
sebelumnya yang dilakukan oleh Rasyid dan Suzan (2015) yang 
menyatakan jika biaya promosi meningkat maka penjualan pun akan 
ikut meningkat dan begitu pula sebaliknya. 
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2. Pengaruh Biaya Distribusi terhadap Penjualan pada UD Rumah 
Herbal Ahdin Agency. 
Distribusi bertujuan untuk memperlancar arus barang dan jasa dari 
produsen ke konsumen. Distribusi yang baik sangat dibutuhkan 
perusahaan untuk meningkatkan penjualan. Tanpa adanya distribusi 
maka akan sulit bagi konsumen untuk mendapatkan barang yang 
diinginkan. Kegiatan distribusi memerlukan biaya-biaya yang disebut 
biaya distribusi. Hal tersebut didukung dengan teori yang 
dikemukakan oleh Adisaputro dan Asri, (2013: 313) yang  menyatakan 
bahwa biaya distribusi adalah biaya-biaya yang dikeluarkan oleh 
perusahaan untuk memasarkan barang atau menyampaikan barang ke 
pasar. Semakin besar biaya distribusi yang dikeluarkan oleh 
perusahaan maka penjualan akan meningkat. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kenaikan biaya distribusi 
pada tahun 2015 dan 2016 selalu diikuti oleh peningkatan penjualan, 
walaupun pada saat terjadi penurunan biaya distribusi tahun 2017 dan 
kenaikan tahun 2018 variabel penjualan berlawanan. Namun, dapat 
disimpulkan bahwa biaya yang dikeluarkan untuk kegiatan distribusi 
signifikan terhadap penjualan UD. Rumah Herbal Ahdin Agency. 
Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan 
oleh Sari dan Hapsari, (2014) yang menunjukan bahwa semakin besar 
biaya distribusi maka penjualan akan meningkat. 
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3. Pengaruh Biaya Promosi dan Biaya Distribusi terhadap Penjualan 
pada UD Rumah Herbal Ahdin Agency. 
Salah satu tujuan dari perusahaan adalah untuk meningkatkan 
penjualan. Hal ini diperkuat oleh pendapat yang dikemukakan oleh 
Rangkuti, Freddy (2009:57) yang menyatakan bahwa penjualan 
merupakan tujuan utama dilakukannya kegiatan perusahaan. 
Peningkatan penjualan diperlukan kegiatan promosi dan distribusi yang 
baik. Kedua cara tersebut memerlukan biaya yang disebut biaya 
promosi dan biaya distribusi. Biaya-biaya yang dikeluarkan untuk 
promosi dan distribusi diharapkan dapat meningkatkan penjualan. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kenaikan biaya promosi dan 
biaya distribusi pada tahun 2015 dan 2016 selalu diikuti oleh kenaikan 
penjualan. Pada tahun 2017 biaya promosi mengalami kenaikan dan 
biaya distribusi mengalami penurunan dengan diikuti oleh kenaikan 
penjualan. Pada tahun 2018 biaya promosi mengalami penurunan dan 
biaya distibusi mengalami kenaikan serta penjualan mengalami 
penurunan. Sehingga dapat disimpulkan bahwa biaya promosi dan 
biaya distribusi siginifikan terhadap penjulan, namun yang lebih 
dominan adalah biaya promosi. Hasil penelitian ini mendukung 
penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Rasyid dan Suzan (2015) 
yang menyatakan biaya promosi dan biaya distribusi secara bersama-
sama berpengaruh terhadap penjualan. Semakin besar biaya promosi 
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dan biaya distribusi yang dikeluarkan oleh UD. Rumah Herbal Ahdin 
Agency, maka penjualan akan meningkat. 
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BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah 
dilakukan pada bab sebelumnya, maka penulis menarik beberapa 
kesimpulan sebagai berikut : 
1. Berdasarkan hasil dapat disimpulkan bahwa biaya promosi 
berpengaruh terhadap penjulan pada UD. Rumah Herbal Ahdin 
Agency, yang artinya bahwa semakin tinggi biaya promosi maka 
akan diikuti dengan peningkatan penjualan.  
2. Berdasarkan hasil dapat disimpulkan bahwa biaya distribusi 
berpengaruh terhadap penjulan pada UD. Rumah Herbal Ahdin 
Agency, yang artinya bahwa semakin tinggi biaya  distribusi maka 
akan diikuti dengan peningkatan penjualan.  
3. Berdasarkan hasil dapat disimpulkan bahwa biaya promosi dan biaya 
distribusi berpengaruh terhadap penjulan pada UD. Rumah Herbal 
Ahdin Agency, yang artinya bahwa semakin tinggi biaya promosi 
dan biaya  distribusi maka akan diikuti dengan peningkatan 
penjualan dengan pengaruh yang lebih dominan adalah biaya 
promosi. 
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B. Saran 
Berdasarkan  hasil penelitian dan kesimpulan diatas, maka penulis 
mengusulkan saran-saran yang mungkin berguna sebagai berikut : 
1. Berdasarkan hasil dapat diketahui bahwa faktor biaya promosi 
signifikan terhadap penjualan pada UD. Rumah Herbal Ahdin 
Agency. Oleh karena itu perusahaan harus mempertahankan atau bila 
memungkinkan menggiatkan kegiatan promosi tersebut dengan cara 
meningkatkan biaya promosi. 
2. Berdasarkan hasil dapat diketahui bahwa faktor biaya distribusi 
signifikan terhadap penjualan pada UD. Rumah Herbal Ahdin 
Agency. Oleh karena itu perusahaan harus mempertahankan atau bila 
memungkinkan menggiatkan kegiatan distribusi tersebut dengan cara 
meningkatkan biaya distribusi. 
3. Berdasarkan hasil analisis dapat diketahui bahwa biaya promosi dan 
biaya distribusi signifikan terhadap penjualan.  Faktor biaya promosi 
memiliki pengaruh lebih dominan terhadap penjualan UD. Rumah 
Herbal Ahdin Agency untuk itu perusahaan harus lebih 
memperhatikan aspek promosi beriringan dengan ditingkatkannya 
biaya distribusi.  
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Lampiran 1 
HASIL OBSERVASI 
PENGARUH BIAYA PROMOSI DAN BIAYA DISTRIBUSI TERHADAP 
PENJUALAN PADA UD RUMAH HERBAL AHDIN AGENCY 
Daftar Cek List Untuk Metode Observasi 
No Daftar  Ya   Tidak Keterangan  
1. Mengamati kegiatan 
promosi yang 
dilakukan oleh UD 
Rumah Herbal Ahdin 
Agency 
 
 
 Periklanan pada surat 
kabar, brosur, radio, 
memberikan hadiah 
dan pemberian bonus 
kepada perantara 
dagang dan pengecer. 
2. Mengamati kegiatan 
distribusi yang 
dilakukan oleh UD 
Rumah Herbal Ahdin 
Agency 
 
 
 Pendistribusian produk 
UD. Rumah Herbal 
Ahdin Agency 
dilakukan melalui 
toko/swalayan yang 
ada di Kota Tegal, 
Kabupaten Tegal, 
Kabupaten Brebes dan 
Kabupaten Pemalang, 
bahkan kegiatan 
distribusi sudah 
mencakup ke luar 
negeri seperti Arab dan 
Hongkong. 
3. Mengamati kegiatan 
penjualan yang 
dilakukan oleh UD 
Rumah Herbal Ahdin 
Agency 
 
 
 Penjualan secara 
langsung, online, 
maupun menjual ke 
relasi-relasi dan 
toko/swalayan. 
4. Meneliti data biaya 
promosi, biaya 
distribusi dan  
penjualan 
  Setiap bulan selalu 
mengalami kenaikan 
mapun penurunan baik 
biaya promosi, biaya 
distribusi mapun 
penjualan. 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
Lampiran 2 
HASIL WAWANCARA  
PENGARUH BIAYA PROMOSI DAN BIAYA DISTRIBUSI TERHADAP 
PENJUALAN PADA UD RUMAH HERBAL AHDIN AGENCY 
Daftar Cek List Untuk Wawancara 
No Pertanyaan Jawaban  
1. Siapakah pendiri dari UD 
Rumah Herbal Ahdin 
Agency? 
Bapak Ahmad Solekhudin 
2. Bagaimana sejarah 
berdirinya UD Rumah 
Herbal Ahdin Agency? 
Awal merintis tanggal 18 maret 
2010. 
3. Bagaimana 
perkembangan UD 
Rumah Herbal Ahdin 
Agency ? 
Awalnya saya keliling lingkungan 
sekitar  menawarkan produk hingga 
akhirnya punya toko sendiri dengan 
6 orang karyawan. Dulu tokonya 
bukan disini mba, tapi di di Jalan 
KH Ahmad Dahlan No. 3. 
4. Berapa banyak jumlah 
pesaing dari UD Rumah 
Herbal Ahdin Agency di 
Kota Tegal ? 
Ada 8 pesaing di kota tegal. 
Barokah Herbal Center, Hakim 
Herbal, Sumber wangi, Al-Faris, 
Herbal Arba, Tiens, Bintara. 
5. Bagaimana jadwal jam 
kerja yang dilakukan oleh 
karyawan ? 
Jam kerja dari hari Senin-Sabtu 
08:00-17:00. Untuk jam 
istirahatnya 12:00 - 13:00, kecuali 
hari jumat 11:00 - 13:30. 
6. Apa saja kegiatan 
promosi yang dilakukan 
oleh UD Rumah Herbal 
Ahdin Agency ? 
Menyebar brosur, promosi lewat 
sosial media, surat kabar dan  radio. 
7. Apa saja kegiatan 
distribusi yang dilakukan 
oleh UD Rumah Herbal 
Ahdin Agency ? 
Selain pelanggan datang sendiri 
ketoko, kami juga mendistribusikan 
produk ke toko-toko kecil sekitar 
sini dan melayani pengiriman 
seperti cirebon, cilacap, bahkan 
keluar negeri. 
8. Bagaimana kegiatan 
penjualan yang dilakukan 
oleh UD Rumah Herbal 
Ahdin Agency ? 
Penjualannya itu ada yang secara 
langsung maupun online. Kalo 
secara langsung datang ke toko, 
tapi kalo online biasanya lewat WA 
kemudian kita kirim. Kami juga 
mengstok produk ke toko-toko 
kecil sekitar wilayah tegal, brebes 
dan pemalang. 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
Lampiran 3 
HASIL DOKUMENTASI 
PENGARUH BIAYA PROMOSI DAN BIAYA DISTRIBUSI TERHADAP 
PENJUALAN PADA UD RUMAH HERBAL AHDIN AGENCY 
No Daftar  
1. Data biaya promosi UD Rumah Herbal Ahdin Agency pada 
tahun 2010-2018 
2. Data biaya distribusi UD Rumah Herbal Ahdin Agency pada 
tahun 2010-2018 
3. Data penjualan UD Rumah Herbal Ahdin Agency pada tahun 
2010-2018 
4. Data nama produk UD Rumah Herbal Ahdin Agency 
5. Struktur organisasi perusahaan 
 
Data Biaya Promosi, Biaya Distribusi dan Penjualan UD “Rumah Herbal 
Ahdin Agency” Tahun 2010-2018 
Tahun Biaya Promosi Biaya Distribusi Penjualan 
2010 26.350.000 42.250.000 582.600.000 
2011 26.657.000 43.727.000 634.364.000 
2012 26.964.000 44.204.000 684.689.000 
2013 27.278.000 44.714.000 754.758.000 
2014 27.581.000 45.198.000 796.662.000 
2015 27.910.000 45.701.000 880.387.000 
2016 28.229.000 46.205.000 954.142.000 
2017 28.946.500 45.435.000 1.061.999.500 
2018 28.555.000 46.719.000 1.036.097.000 
Total 248.470.500 404.153.000 7.385.698.500 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
Struktur organisasi UD. Rumah Herbal Ahdin Agency 
 
 
 
 
 
Tugas dan fungsi masing-masing bagian adalah sebagai berikut : 
1. Direktur 
Direktur berkewajiban untuk menentukan kebijakan yang telah 
ditetapkan perusahaan serta sebagai penanggungjawab atas 
segala masalah yang berhubungan dengan kegiatan 
perusahaan. 
2. Kepala Toko 
a. Memimpin jalannya usaha toko dari mulai dibuka sampai 
ditutup 
b. Mengarahkan para karyawan untuk bekerja sesuai tugasnya 
masing-masing 
c. Mengkoordinasi para karyawan 
d. Membuat laporan bulanan 
e. Mengatur para karyawan untuk bekerja dengan baik 
f. Mengatur karyawan bila kurang disiplin 
Direktur 
Manager 
Operasional 
Kepala Toko 
Pramuniaga  Pengiriman  kasir Gudang  Administrasi  Sales  
  
 
 
 
 
g. Memberi sanksi bila teguran tersebut tidak direspon  
h. Bila poin satu dan poin dua tidak diindahkan, maka kepala 
toko berhak melaporkan kepada direktur atau pemilik toko. 
3. Sales  
g) Melakukan kegiatan promosi 
h) Melakukan kegiatan penjualan 
i) Memberi berbagai pelayanan kepada pelanggan seperti 
bimbingan teknis dan konsultasi permasalahan  
j) Mencari informasi tentang pesaing di lapangan untuk 
disampaikan kepada manajemen agar dapat diolah menjadi 
strategi atau taktik untuk masa mendatang 
k) Ikut membantu menentukan pengalokasian produk 
seandainya terjadi keterbatasan persediaan barang dari 
pabrik 
l) Mencari prospek untuk pelanggan baru 
4. Administrasi 
e) Menyetorkan uang ke bank 
f) Mencatat pemasukan dan pengeluaran  
g) Mengambil uang untuk gaji karyawan 
h) Menata jumlah pengeluaran untuk gaji karyawan setiap 
bulan 
 
 
  
 
 
 
 
5. Gudang 
d) Membuat laporan pertanggungjawaban mengenai 
persediaan produk dagang 
e) Mengawasi dan mengevaluasi kegiatan pergudangan untuk 
mengetahui penyimpangan yang terjadi sehingga dapat 
dilakukan perbaikan 
f) Membuat rencana stok produk yang sesuai dengan 
permintaan pemasaran, sehingga tidak terjadi penumpukan 
6. Kasir  
g) Memindahkan nama barang dan daftar harga ke komputer  
h) Menerima pembayaran uang dari konsumen 
i) Merekap laporan harian, bulanan dan tahunan 
j) Mengoreksi data penjualan 
k) Menegur konsumen apabila ada kesalahan dalam 
pembayaran 
l) Menegur pramuniaga apabila terdapat kesalahan dalam 
mencatat nota barang 
7. Pengiriman  
d) Bertanggungjawab dalam mengatur pengiriman barang  
e) Merencanakan dan mengatur jadwal pengiriman barang ke 
konsumen 
f) Bertanggungjawab atas ketersediaan kendaraan angkutan 
baik internal mapun eksternal 
  
 
 
 
 
8. Pramuniaga  
g) Melayani konsumen 
h) Menata barang 
i) Mencatat barang yang telah dibeli 
j) Memesan produk baru dan produk yang telah habis 
k) Menyerahkan laporan penjualan setiap bulan 
l) Bertanggungjawab setiap departemennya masing-masing 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
Lampiran 4 
 
DATA BIAYA PROMOSI, BIAYA DISTRIBUSI DAN PENJUALAN 
UD. RUMAH HERBAL AHDIN AGENCY 
TAHUN 2014-2018 
 
Tahun 2014    
Bulan Biaya Promosi Biaya Distribusi Penjualan 
Januari Rp       2.350.000   Rp       3.700.000   Rp            62.000.000  
Februari  Rp       2.400.000   Rp       3.900.000   Rp            67.500.000  
Maret  Rp       1.900.000   Rp       3.500.000   Rp            56.500.000  
April  Rp       2.000.000   Rp       3.240.000   Rp            58.000.000  
Mei  Rp       3.700.000   Rp       5.600.000   Rp            95.000.000  
Juni  Rp       2.100.000   Rp       3.800.000   Rp            64.000.000  
Juli  Rp       1.750.000   Rp       2.608.000   Rp            52.090.000  
Agustus  Rp       1.350.000   Rp       2.500.000   Rp            49.000.000  
September  Rp       2.231.000   Rp       3.650.000   Rp            65.000.000  
Oktober  Rp       1.600.000   Rp       2.400.000   Rp            51.072.000  
Nopember  Rp       3.100.000   Rp       5.200.000   Rp            89.500.000  
Desember  Rp       3.100.000   Rp       5.100.000   Rp            87.000.000  
JUMLAH  Rp27.581.000   Rp45.198.000   Rp    796.662.000  
 
Tahun 2015    
Bulan Biaya Promosi Biaya Distribusi Penjualan 
Januari Rp       3.400.000   Rp       5.251.000   Rp            95.019.000  
Februari  Rp       2.110.000   Rp       4.000.000   Rp            70.000.000  
Maret  Rp       1.100.000   Rp       1.500.000   Rp            52.000.000  
April  Rp       3.000.000   Rp       5.450.000   Rp            83.050.000  
Mei  Rp       2.900.000   Rp       4.300.000   Rp            75.060.000  
Juni  Rp       1.000.000   Rp       1.300.000   Rp            48.000.000  
Juli  Rp       3.100.000   Rp       5.500.000   Rp            98.900.000  
Agustus  Rp       1.500.000   Rp       3.800.000   Rp            65.050.000  
September  Rp       1.100.000   Rp       1.300.000   Rp            50.000.000  
Oktober  Rp       3.000.000   Rp       4.700.000   Rp            85.000.000  
Nopember  Rp       3.000.000   Rp       4.100.000   Rp            75.300.000  
Desember  Rp       2.700.000   Rp       4.500.000   Rp            83.008.000  
JUMLAH  Rp27.910.000   Rp45.701.000   Rp    880.387.000  
 
  
 
 
 
 
Tahun 2016    
Bulan Biaya Promosi Biaya Distribusi Penjualan 
Januari Rp       2.600.000   Rp       4.500.000   Rp       85.000.000  
Februari  Rp       3.400.000   Rp       5.400.000   Rp       95.050.000  
Maret  Rp       3.500.000   Rp       5.400.000   Rp       95.200.000  
April  Rp           500.000   Rp           845.000   Rp       55.500.000  
Mei  Rp       3.200.000   Rp       5.900.000   Rp       93.000.000  
Juni  Rp       1.500.000   Rp       1.350.000   Rp       64.500.000  
Juli  Rp       2.700.000   Rp       5.000.000   Rp       86.500.000  
Agustus  Rp       1.600.000   Rp       1.300.000   Rp       58.400.000  
September  Rp           900.000   Rp       1.100.000   Rp       57.250.000  
Oktober  Rp       2.929.000   Rp       5.200.000   Rp       87.000.000  
Nopember  Rp       3.100.000   Rp       5.600.000   Rp       92.042.000  
Desember  Rp       2.300.000   Rp       4.610.000   Rp       84.700.000  
JUMLAH  Rp     28.229.000   Rp     46.205.000   Rp     954.142.000  
 
Tahun 2017    
Bulan Biaya Promosi Biaya Distribusi Penjualan 
Januari Rp       3.200.000   Rp       5.335.000   Rp            94.500.000  
Februari  Rp      2.400.000   Rp       4.500.000   Rp            87.500.000  
Maret  Rp          500.000   Rp           700.000   Rp            65.500.500  
April  Rp       2.500.000   Rp       4.300.000   Rp            87.500.000  
Mei  Rp       2.800.000   Rp       5.000.000   Rp            92.500.000  
Juni  Rp       3.136.500   Rp       4.700.000   Rp            90.500.000  
Juli  Rp       1.260.000   Rp       2.000.000   Rp            80.000.000  
Agustus  Rp       4.650.000   Rp       5.500.000   Rp          105.800.000  
September  Rp       2.000.000   Rp       4.000.000   Rp            86.199.000  
Oktober  Rp       4.300.000   Rp       5.400.000   Rp          101.500.000  
Nopember  Rp       1.200.000   Rp       2.500.000   Rp            85.900.000  
Desember  Rp       1.000.000   Rp       1.500.000   Rp            84.600.000  
JUMLAH  Rp     28.946.500   Rp     45.435.000   Rp       1.061.999.500  
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
Tahun 2018    
Bulan Biaya Promosi Biaya Distribusi Penjualan 
Januari  Rp       3.095.000   Rp       3.590.000   Rp            90.700.000  
Februari  Rp       3.075.000   Rp       3.650.000   Rp            90.500.000  
Maret  Rp       2.470.000   Rp       4.550.000   Rp            86.800.000  
April  Rp       2.250.000   Rp       3.740.000   Rp            84.500.000  
Mei  Rp       2.150.000   Rp       3.805.000   Rp            84.000.000  
Juni  Rp       2.250.000   Rp       4.050.000   Rp            84.200.000  
Juli  Rp       1.700.000   Rp       3.644.000   Rp            82.300.000  
Agustus  Rp       2.545.000   Rp       3.950.000   Rp            88.050.000  
September  Rp       2.500.000   Rp       3.840.000   Rp            88.000.000  
Oktober  Rp       1.950.000   Rp       4.050.000   Rp            84.047.000  
Nopember  Rp       2.570.000   Rp       3.650.000   Rp            88.900.000  
Desember  Rp       2.000.000   Rp       4.200.000   Rp            84.100.000  
JUMLAH 
 Rp     
28.555.000  
 Rp     46.719.000   Rp       1.036.097.000  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
Lampiran 5 
Statistik Deskriptif SPSS Versi 16 
 
Descriptive Statistics 
 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 
BIAYAPROMOSI 5 27581000.00 28946500.00 28244300.0000 534222.98715 
BIAYADISTRIBUSI 5 45198000.00 46719000.00 45851600.0000 612515.95898 
PENJUALAN 5 796662000.00 1061999500.00 945857500.0000 109825370.53773 
Valid N (listwise) 5     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
Lampiran 6 
 
Persentase perbandingan biaya promosi, biaya distribusi dan penjualan UKM 
“Rumah Herbal Ahdin Agency” versi Excel. 
Tahun Biaya Promosi Interval  Persentase 
Kenaikan 
Biaya Distribus Interval Persentase 
Kenaikan 
Penjualan 
2014         27.581.000                              
-  
0%             
45.198.000  
                         
-  
0%     
796.662.000  
2015         27.910.000                   
329.000  
19%             
45.701.000  
 Rp               
503.000  
16%     
880.387.000  
2016         28.229.000                   
319.000  
18%             
46.205.000  
 Rp               
504.000  
16%     
954.142.000  
2017         28.946.500                   
717.500  
41%             
45.435.000  
 Rp               
770.000  
25%  
1.061.999.500  
2018         28.555.000                   
391.500  
22%             
46.719.000  
 Rp           
1.284.000  
42%  
1.036.097.000  
Jumlah   141.221.500  1.757.000  100% 
                
229.258.000  3.061.000  100% 
     
4.729.287.500  
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
  
 
   
   
 
  
  
 
   
  
 
   
  
 
   
  
 
   
  
 
   
  
 
   
  
 
   
 
 
    
 
 
    
 
 
    
 
 
    
 
 
    
 
 
  
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
  
 
   
   
 
  
  
 
   
  
 
   
  
 
   
  
 
   
  
 
   
  
 
   
  
 
   
 
 
    
 
 
    
 
 
    
 
 
    
 
 
    
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
